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INTRODUCCIÓN 
 
En este trabajo se estudia la factibilidad para la creación de la empresa Gis Cake & 
Bakery dedicada a la producción y comercialización de alta pastelería y repostería. 
Con ese fin, se define el mercado al cual estará orientado la empresa objeto de 
estudio, se caracterizan los aspectos técnicos del sistema de producción que 
requiere la empresa para atender el mercado identificado, se establece la estructura 
que empleará la empresa para administrar el plan de negocio y se desarrollar el 
análisis necesario para determinar la viabilidad financiera de la empresa. 
 
Los resultados del estudio muestran que, con una inversión de los socios 
equivalente al 60% del total de la inversión requerida y un crédito por el 40% 
restante, el negocio presenta una tasa interna de retorno superior a la mínima 
esperada y que el valor actual neto es positivo, por lo cual es viable desde el punto 
de vista financiero. Sin embargo, esa viabilidad está sujeta a que se siga un proceso 
de seguimiento permanente del nivel de satisfacción de los clientes y de control de 
los gastos y costos, para determinar oportunamente los ajustes requeridos de 
acuerdo con las condiciones del mercado. 
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1. GENERALIDADES 
 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1.1 Descripción del problema.  Gis Cake & Bakery es una idea de empresa de 
carácter familiar, que se inició con conocimientos adquiridos en cursos cortos de 
pastelería y repostería; debido a la demanda, surgió la necesidad de estudiar más 
a fondo, razón por la cual, la fundadora del negocio inicio y culmino sus estudios 
como Técnico en Panadería, Pastelería y Repostería. 
 
Con el transcurso del tiempo se ha venido observando que lo que empezó como un 
proyecto familiar, ha tomado fuerza y se ha comenzado a comportar como una 
microempresa, que necesita de bases sólidas y administrativas, así como 
herramientas que le permitan enfrentar la competencia y cumplir con las exigencias 
del actual mercado. 
 
Un plan de negocios es oportuno para Gis Cake & Bakery, ya que se encuentra en 
un momento de pleno crecimiento, en el que necesita consolidarse como empresa. 
Para ello necesita establecer qué es y para dónde va, saber quiénes son y cómo se 
comportan sus clientes internos y externos, cómo y en dónde debe ofertar sus 
productos, conocer plenamente sus competidores y la viabilidad económica, para 
así lograr el objetivo último de este trabajo, que es hacer de Gis Cake & Bakery, una 
empresa competitiva en el mercado y sustentable. 
 
1.1.2 Formulación del problema. ¿Cómo determinar la factibilidad de la empresa 
Gis Cake & Bakery, dedicada a la producción y comercialización de alta pastelería 
en la ciudad de Bogotá en los próximos cinco años? 
 
1.2 OBJETIVOS 
 
1.2.1 Objetivo general.  Estudiar la factibilidad para la creación de la empresa Gis 
Cake & Bakery dedicada a la producción y comercialización de alta pastelería y 
repostería. 
 
1.2.2 Objetivos específicos. 
 
Definir el mercado al cual estará orientado la empresa Gis Cake & Bakery. 
 
Caracterizar los aspectos técnicos del sistema de producción que requiere la 
empresa para atender el mercado identificado. 
 
Establecer la estructura que empleará la empresa para administrar el plan de 
negocio. 
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Desarrollar el análisis necesario para determinar la viabilidad financiera de la 
empresa Gis & Cake Bakery. 
 
1.3 JUSTIFICACIÓN 
 
Es de conocimiento para los ingenieros industriales que toda empresa surge a partir 
de una idea; sin embargo, para hacerla viable, esta idea debe ser moldeada y 
trabajada bajo esquemas que permitan su estructuración y el establecimiento de las 
bases sólidas sobre las cuales se puedan soportar las aspiraciones de un proyecto 
de empresa serio y con viabilidad.  
 
Pese a que Gis Cake & Bakery ha alcanzado logros de manera empírica, lo que se 
pretende con este trabajo es elaborar un plan de negocio con el cual se puedan 
minimizar los riesgos, y a su vez planificar, coordinar, organizar y controlar recursos 
y actividades, todo lo cual permita ser más eficientes en la gestión de consolidar 
esta idea como un proyecto de empresa sostenible en el tiempo. El plan de negocios 
también permite conocer la viabilidad y rentabilidad, evidenciando si resulta viable 
su realización, o si se deben explorarse otras opciones a la idea inicial. 
 
Si se demuestra en el desarrollo de este trabajo que Gis Cake & Bakery es un 
propuesta viable y rentable, la presentación de datos, indicadores e información de 
este trabajo a terceros permitiría acceder de manera más fácil a préstamos o ser 
objeto de inversión, lo cual permitiría poner en marcha este proyecto de empresa.  
 
La elaboración de este proyecto tiene como finalidad dos aspectos igualmente 
relevantes; el primero es entregar a Gis Cake & Bakery una guía que le permita a 
sus gestores concretarlo de manera adecuada, con mayores posibilidades de que 
esta idea de negocio sea en todos los aspectos un proyecto de empresa sostenible. 
Y el segundo aspecto es que los conocimientos y competencias de los gestores de 
este documento, adquiridos en el transcurso de la carrera, trasciendan a un contexto 
real, confrontando situaciones que les permitan afianzar esos aprendizajes y les 
brinden la experiencia que solo la práctica puede otorgar. 
 
1.4 MARCO DE REFERENCIA 
 
1.4.1 Marco teórico.  Toda gran empresa empezó por una pequeña idea que se vio 
impulsada por la iniciativa y la constancia. En la actualidad, la necesidad y las 
diversas crisis socioeconómicas han generado que muchas personas entren a 
competir en el mercado con la oferta de diferentes bienes y servicios, lo cual hace 
difícil la labor de dar a conocer un producto nuevo y lograr su posicionamiento.  
 
Por ello, si lo que se pretende es que una pequeña idea de empresa surja dentro 
del salvajismo actual que se vive en los diferentes mercados, donde solo sobrevive 
el más fuerte, esta debe estar respaldada por una serie de conocimientos que le 
permitan tener las herramientas suficientes para elaborar estrategias que posibiliten 
14 
el alcance de todas las aspiraciones que la pequeña organización, en surgimiento, 
se ha planteado. 
 
El presente trabajo tiene por objeto de estudio de Gis Cake & Bakery, una idea de 
negocio a la cual se le desarrollara un plan de negocios que sirve de guía para su 
correcta gestión. Una correcta estructuración desde el principio permite que los 
objetivos planteados y las metas propuestas sean alcanzados, con lo que se 
pretende que los pasos que se den el pasar del tiempo estén afianzados, 
minimizando los riesgos y evitando, en lo posible retrocesos que puedan estancar 
la iniciativa.  
 
Es importante que antes de realizar cualquier tipo de acción o estudio se establezca 
el perfil del objeto de estudio. Gis Cake & Bakery al ser tan solo una iniciativa, debe 
ser proyectada en un principio como una microempresa, que se ve como un 
proyecto de tipo familiar. Esto proporciona al proyecto ciertas connotaciones y 
características que sin duda alguna hay que tener en cuenta para el correcto 
desarrollo de este trabajo. 
 
La legislación colombiana estableció bajo la Ley 905 de 2004, que se ha de entender 
por micro, pequeña o mediana empresa, toda unidad de explotación económica, 
realizada por persona natural o jurídica, en actividades empresariales, 
agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o urbano, incluyendo 
los artesanos. “Las microempresas se caracterizan por tener menos de 10 
trabajadores o unos activos totales, sin incluir la vivienda, inferiores a 501 salarios 
mínimos legales mensuales vigentes, teniendo en cuenta que el total de los activos 
con los que cuente la empresa es el factor determinante para establecer si la 
organización sea considerada ante la sociedad y los entes legales como una micro, 
pequeña o mediana empresa”1. 
 
La importancia del sector de las Mipymes (Micro, Pequeña y Mediana empresa) ha 
sido ampliamente reconocida en la economía del país desde hace varios años en 
términos de la generación de empleo, del desarrollo sectorial y regional. De allí la 
importancia de que gobierno formule políticas, programas y diversas acciones 
dirigidas a este sector. 
 
No obstante, en Colombia ha sido difícil precisar el número total de Mipymes y del 
empleo asociado a ellas, debido al rol que desempeñan las empresas de tipos 
informales (no registradas en Cámaras de Comercio y ausentes, en alguna media, 
del sistema impositivo formal). En cualquier caso, las Mipyme son determinantes en 
la producción de bienes y servicios y, en general en la articulación del circuito 
producción-distribución-consumo. 
                                            
1 COLOMBIA. MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Reporte mipymes [en línea].  Bogotá: 
Dirección de Mypymes [citado 10 agosto, 2017].  Disponible en Internet: <URL: http://www.mipymes.gov.co/ 
loader.php?lServicio=Documentos&lFuncion=verPdf&id=41096&name=ReporteMipymes03.pdf&prefijo=file> 
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Las microempresas pueden ser clasificadas según la actividad que realizan, pueden 
ser comercializadoras, de servicios o industriales. Según el boletín de prensa 
expedido por la el DANE “en el cuarto trimestre de 2010, la producción real en el 
sector industrial aumentó 13,5% con referencia al mismo periodo de 2009; las 
ventas reales del comercio disminuyeron 1,6%; mientras que los ingresos reales en 
los servicios aumentaron 0,9%”2 lo cual demuestra que las microempresas han 
tenido mayor actividad en el sector industrial, dato que se debe tener en cuenta, 
puesto que Gis Cake & Bakery hace parte de este rubro. Otros datos a tener en 
cuenta son que: 
 
Para el cuarto trimestre de 2010, los establecimientos industriales aumentaron 0,8% 
con referencia al mismo periodo del año 2009, pasando de 112 mil a 113 mil 
establecimientos. La variación positiva se presentó en los establecimientos 
dedicados a la elaboración de productos alimenticios y de bebidas (Código CIIU 15) 
con 3,0%. La única variación negativa se presentó en el grupo denominado “las 
demás industrias (-0,5%)”3. 
 
Según un estudio realizado por la Superintendente de Sociedades, realizado en el 
año de 2005, en Colombia, de acuerdo con la muestra de 19.109 sociedades que 
enviaron estados financieros a 31 de diciembre de 2005, el 70% son sociedades de 
familia. Por tamaño, dentro el total de aquellas que son consideradas como 
microempresa, el 73.1% de estas son asociaciones familiares. Esto demuestra 
claramente que la familia “no solo es el eje central de la sociedad; es y ha sido a lo 
largo de la historia del hombre uno de los principales agentes del crecimiento y 
desarrollo de distintas actividades productivas y comerciales”4. 
 
Dentro de un plano jurídico nacional e internacional, las empresas de familia como 
tal, no están contempladas de manera formal; pero ello no quiere decir que no se le 
reconozca dentro del contexto administrativo actual. Por tal motivo y por 
necesidades propias de este ejercicio, se adopta la definición de Empresa de 
Familia o Sociedad Familiar que establece Humberto Serna Gómez y Suárez Ortiz, 
“aquellas organizaciones económicas -consideradas independientemente de su 
persona jurídica-, donde su propiedad, control y dirección descansan en un 
determinado núcleo familiar con vocación de ser transmitida a otras generaciones”5, 
agregando que la posesión del capital debe estar, al menos en un 50%,en manos 
de dicho núcleo familiar.  
 
                                            
2 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADÍSTICA DANE. Boletín de prensa 
Microestablecimientos - Evolución I, II, III, IV. Bogotá: El DAN, 2011. p. 11. 
3 Ibíd., p. 18. 
4 GALLO, M.A. Empresa Familiar: Textos y Casos. En: Empresa Familiar: Textos y Casos. Barcelona: Praxis 
S.A., 1995. p. 32. 
5 SERNA, H. y SUÁREZ, E. La Empresa Familiar: Estrategias y Herramientas Para su Sustentabilidad y 
Crecimiento. 3 ed. Bogotá: Temis, 2012. p. 5. 
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Si se quiere clasificar de manera inicial a Gis Cake & Bakery, se puede decir que es 
una microempresa de tipo familiar, y en miramiento a esto, se debe tener en cuenta 
que toda empresa de carácter familiar tiene tres ejes de desarrollo que sea han de 
tener en consideración: La propiedad, la familia y la empresa.  
 
Poniendo en perspectiva la situación actual de Gis Cake & Bakery, se puede ubicar 
dentro de las primeras etapas de desarrollo de cada uno de estos ejes, como se 
observa en la Figura. En la etapa de arranque, que se presenta en el eje 
empresarial, la organización se encuentra en un periodo de formación y 
supervivencia, es el momento en que las aspiraciones de forjar un proyecto de 
empresa se deben ver respaldado por trabajo y constancia (véase la Figura 1). 
 
Figura 1. Esquema de Evolución de los Tres Ejes 
 
Fuente. SERNA, H. y SUÁREZ, E. La Empresa Familiar: Estrategias y Herramientas 
Para su Sustentabilidad y Crecimiento. 3 ed. Bogotá: Temis, 2012. p. 5. 
 
Por otra parte, está el eje familiar, y en este caso se está hablando de la etapa de 
familia joven, puesto que la señora Lina María Serrano, es madre de dos niños 
pequeños, y ha sacado adelante este proyecto en compañía de su esposo, Camilo 
Botero. Hay que tener en cuenta que durante esta etapa se busca el equilibrio y la 
manera como se ha de llevar la relación familia-trabajo. 
 
Como se mencionó anteriormente, la señora Lina es la gestora de Gis Cake & 
Bakery, por ende, se está hablando de una etapa, dentro del eje de propiedad, de 
“propietario controlador”. Es ella la dueña y líder único con quien cuenta la 
organización, se caracteriza por ser el motor y cerebro, es quien se ha encargado 
del financiamiento, la búsqueda de clientes y del direccionamiento que poco a poco 
ha tomado la idea de negocio. 
 
Ahora bien, ya se ha determinado y caracterizado el tipo de organización que es Gis 
Cake & Bakery, lo cual da una idea clara de que tipo de trato se debe darle y la 
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manera como se debe proyectar en el futuro. A continuación, se presentan 
diferentes propuestas de cómo desarrollar una planeación estratégica.  
 
El modelo de Fred David, quien en su libro Conceptos de Administración 
Estratégica, expone un modelo, el cual está enfocado a cumplir con los tres 
procesos básicos para el planteamiento de las estrategias empresariales, los cuales 
son: formulación, implementación y evaluación, sin perder de vista la estructuración 
previa que debe sufrir la empresa para buscar un alineamiento, de tal manera que 
todos los departamentos, estén encaminadas hacia una misma meta, visión y 
misión. 
 
El modelo fundamentalmente consiste en que, a través de los tres procesos básicos 
mencionados anteriormente, se cumpla con el fin último de la planeación estratégica 
el cual, según David, es: “organizar información cualitativa y cuantitativa de tal forma 
que permita tomar decisiones adecuadas en condiciones de incertidumbre”6.  
 
Este modelo también se apoya en la idea de que es indispensable para las 
organizaciones de hoy en día adaptarse a los cambios constantes tanto del mercado 
como de las tendencias y gustos de los consumidores, por lo tanto el autor afirma 
que se deben generar ventajas competitivas, lo cual define como “todo lo que una 
empresa hace especialmente bien en comparación con empresas rivales”7, esto en 
primer lugar para ganar una buena aceptación en el mercado y en segundo para 
mantenerse y posicionarse como la mejor empresa. 
 
Por otra parte, el autor resalta contantemente que el proceso de la planeación 
estratégica debe ir acompañado de una constante evaluación en cada una de las 
etapas que se vallan desarrollando, para asegurarse de que estén acorde a uno de 
los primeros pasos que se llevan a cabo y es la declaración de la visión y la misión, 
pues es a través de estos dos elementos que se desarrolla todo el proceso en 
general, y los que prácticamente guían hacia donde se quiere llegar (véase la Figura 
2). 
 
El autor destaca los beneficios de poner en práctica la planeación estratégica, para 
cualquier organización, entre los cuales menciona: que le permite ser más 
productiva que reactiva, que le permite tener un mayor control sobre todas las 
actividades que realiza facilitando la asignación de tiempos y recursos, y de igual 
forma influir drásticamente en el futuro de la organización, le brinda la oportunidad 
de tener estrategias funcionales y oportunas, que haya una comunicación tanto a 
nivel vertical como horizontal y tener en cuanto a todos los empleados al momento 
de tomar decisiones, incentiva al trabajo en equipo y a mantener un compromiso 
constante, formaliza la organización y la convierte en una empresa seria y 
responsable, entro otros muchas más beneficios que menciona el autor. 
                                            
6 DAVID, Fred. Conceptos de Administración Estratégica. México: Pearson Education, 2008. p. 71. 
7 Ibíd., p. 71 
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Figura 2. Modelo de Planeación Estratégica 
 
Fuente. DAVID, Fred. Conceptos de Administración Estratégica. México: Pearson 
Education, 2008. p. 71. 
 
Además de que en el momento en el que un gerente está aplicando un proceso de 
administración estratégica, le permite conocer a fondo las áreas, como funcionan y 
que requerimientos o necesidades tienen y por último evidencia los beneficios 
financieros que trae consigo la administración estratégica, que, aunque no son 
inmediatos, a largo plazo se evidencia una mejora significativa en las ventas, la 
rentabilidad, la productividad y en general en los índices financieros. 
 
Los autores del libro “Administración Estratégica, Un enfoque integrado”, Charles 
W. L. Hill y Jones Gareth, muestran que “la planeación estratégica es necesaria y 
se debe tener en cuenta en el momento de realizar un plan de negocios” 8, porque 
de la correcta realización de este, depende en gran medida, el éxito o fracaso de 
las organizaciones. En el texto se plantea un modelo de administración estratégica 
que se divide en cinco componentes claves: El primero es la selección de la misión 
y las principales metas corporativas, esto permite identificar el porqué de la empresa 
y el qué hace, a su vez este componente direcciona en lo que se pretende alcanzar 
en un mediano y largo plazo. El segundo y tercer componente consiste en conocer 
el ambiente competitivo externo y el ambiente operativo interno en que la 
organización se encuentra, con el fin de determinar las oportunidades que se 
pueden aprovechar, las amenazas a las que se debe hacer frente, las fortalezas a 
las que se debe dar continuidad y desarrollar más, y las debilidades que se deben 
evaluar con el fin de minimizarlas y ser más competitivos (véase la Figura 3). 
 
                                            
8 HILL, Charles. y JONES, Gareth. Administración Estratégica. Un enfoque integrado. 8 ed. México: Mc Graw 
Hill, 2013. p. 45 
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Figura 3. Modelo de Planeación Estratégica 
 
Fuente. HILL, Charles. y JONES, Gareth. Administración Estratégica. Un enfoque 
integrado. 8 ed. México: Mc Graw Hill, 2013. p. 45 
 
El cuarto componente es la selección de estrategias a ser implementadas dentro de 
los diferentes contextos de la empresa; estas estrategias se desarrollan al realizar 
la confrontación del conocimiento adquirido tanto del ambiente interno como 
externo. Por último, y considerado como el quinto componente por los autores, se 
encuentra con la implementación y ejecución de las estrategias. 
 
Este modelo, al igual que otros, requiere para su correcta funcionalidad una 
constante retroalimentación, la cual le permite ser cada vez más efectivo y flexible. 
Pues hay que tener en cuenta que las condiciones tanto del ambiente interno como 
externo son variables, lo cual obliga a que sean abordadas de maneras diferentes 
y según como estas lo demanden. 
 
1.4.2 Marco conceptual. 
 
Empresa familiar.  Son todas aquellas “organizaciones económicas, 
consideradas independientemente de su persona jurídica, en las cuales su 
propiedad, control y dirección descansan en un determinado núcleo familiar, con 
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vocación de ser transmitida a otras generaciones”9. La posesión del capital debe 
estar, al menos en un 50%, en manos de dicho núcleo familiar. 
 
Estrategia empresarial.  “Medios por los cuales se logran los objetivos a largo 
plazo”10. 
 
Marketing.  “Es una función organizacional que incluye un conjunto de procesos 
para crear, comunicar y brindar valor a los clientes y para gestionar las relaciones 
con los clientes, en formas que beneficien a la organización y sus interesados”11. 
 
Microempresa.  Se ha de entender por microempresa, toda unidad de explotación 
económica, realizada por persona natural o jurídica, en actividades empresariales, 
agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o urbano, incluyendo 
los artesanos. “La microempresa se caracteriza por tener menos de 10 trabajadores 
o unos activos totales, sin incluir la vivienda, inferiores a 501 salarios mínimos 
legales mensuales vigentes (A 2013 su límite superior es $295’339.500)”12. 
 
Planeación. Es “el proceso mediante el cual una organización establece sus 
objetivos y escoge el medio más apropiado para el logro de los mismos, antes de 
emprender cualquier tipo de acción”13. 
 
Planeación estratégica. Es “el proceso mediante el cual quienes toman 
decisiones en una organización obtienen, procesan y analizan información 
pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situación presente de la 
empresa, así como su nivel de competitividad con el propósito de anticipar y decidir 
sobre el direccionamiento de la institución hacia el futuro”14. 
 
Ponqué.  “Proviene de anglosajón “Pound cake”, y hace referencia a un bizcocho 
tradicionalmente compuesto por cuatro ingredientes básicos: harina, huevos, azúcar 
y mantequilla. En Colombia se adaptó el término de ponqué”15. 
 
Producto. Un producto es cualquier ofrecimiento que se haga con el fin de 
satisfacer una necesidad o deseo. Es importante tener en cuenta que el ¨producto¨ 
no solo abarca la noción objetos tangibles, sino que este puede ser catalogado 
                                            
9 SERNA y SUÁREZ, Op. cit. p. 7 
10 DAVID, Op. cit., p. 22 
11 AMERICAN MARKETING ASSOCIATION. Marketing News. Chicago: AMS, 2004. p. 17. 
12 COLOMBIA DIGITAL. Qué es una microempresa [en línea].  Bogotá: La Empresa [citado 10 agosto, 2017]. 
Disponible en Internet: <URL: http://www.colombiadigital.net/component/content/article/84-empresario-
emprendedores/contexto-mipymes/376-ique-es-una-mipyme.html> 
13 HAIR, J.; LAMB, C. y MCDANIEL, C. Marketing. México: Thomson, 1998. p. 33 
14 AMAYA, J. Gerencia, Planeación & Estrategia. Bogotá: Universidad Santo Tomás, 2011. p. 14. 
15 DEFINICIONES ABC. Definición de ponqué [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 10 agosto, 2017]. 
Disponible en Internet: <URL: https://www.definicionabc.com/?s=ponqu%C3%A9> 
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como un bien, un servicio, una experiencia, un evento, una persona, un lugar, una 
propiedad, una organización, información o una idea. 
 
Repostería. El término repostería es el que se utiliza para denominar al tipo de 
gastronomía que se basa en la preparación, cocción y decoración de platos y piezas 
dulces tales como tortas, pasteles, galletas, pudines y muchos más. “La repostería 
también puede ser conocida como pastelería y dentro de ella se encuentra un sinfín 
de áreas específicas de acuerdo al tipo de preparación que se haga, como por 
ejemplo la bombonería”16. 
 
Torta. “Masa de harina y manteca, cocida al horno, en el que ordinariamente se 
envuelve crema o dulce, y a veces fruta, pescado o carne”17. 
 
Ventaja Competitiva. “Todo lo que una empresa hace especialmente bien en 
comparación con empresas rivales”18. 
 
Mercado potencial. “Corresponde al grupo de personas que comparten una 
necesidad o deseo específico y que podrían estar dispuestos a participar de un 
intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo”19. 
 
Mercado objetivo. “Corresponde al mercado potencial de consumidores o 
usuarios definido por el proveedor del producto o servicio para un área geográfica, 
segmento de edad, comunidad, producto o servicio con base en datos 
demográficos, de ingresos, actividad económica y/o un análisis de contexto”20. 
 
Nicho. “Es aquella porción del mercado objetivo que presenta sus necesidades 
insatisfechas”21. 
 
Flujo de caja. “Es un documento o informe financiero que muestra los flujos de 
ingresos y egresos de efectivo que ha tenido una empresa durante un periodo de 
tiempo determinado”22. 
 
Tasa interna de retorno TIR. “Es aquella tasa que hace que el valor actual neto 
(también conocido como valor presente neto) de un proyecto sea igual a cero”23. 
                                            
16 DEFINICIONES ABC. Definición de repostería [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 10 agoto, 2017].  
Disponible en Internet: <URL: https://www.definicionabc.com/general/reposteria.php> 
17 DEFINICIONES ABC. Definición de torta [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 10 agoto, 2017].  Disponible 
en Internet:<URL: https://www.definicionabc.com/?s=torta> 
18 DAVID, Op. cit., p. 44 
19 RIVERA, Jaime. Dirección de Marketing: fundamentos y aplicaciones. Madrid: ESIC, 2007. p. 33 
20 BERNÁRDEZ, Mariano. Desempeño humano. Manual de Consultoría. Santiago de Chile: Global Business 
Press, 2009. p. 21 
21 BARQUERO, J. y FERNÁNDEZ, F. Los secretos del protocolo, las relaciones públicas y la publicidad. Bogotá: 
Lex Nova, 2007. p. 66 
22 VÉLEZ, Ignacio. Decisiones de inversión. Bogotá: Pontificia Universidad Javeriana. 2006. p.12 
23 Ibíd. p. 12 
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Valor presente neto.  “Es la diferencia del valor actual de la inversión menos el 
valor actual de la recuperación de fondos de manera, aplicando una tasa que 
corporativamente se considera como la mínima aceptable para la aprobación de un 
proyecto de inversión”24. Este valor presente neto se calcula de acuerdo con la 
siguiente ecuación: 
 
𝑉𝑃𝑁 =  ∑
𝑉𝑡
(1 + 𝑘)𝑡
𝑛
𝑡=1
− 𝐼𝑜 
 
En la anterior ecuación VPN es el valor presente neto del proyecto, Vt representa 
los flujos de caja (ingresos menos egresos) en cada período t valorados a una tasa 
de interés k durante el número n de períodos considerados, e I0es el valor del 
desembolso inicial de la inversión. 
 
 
  
                                            
24 Ibíd. p. 13 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 OBJETIVO GENERAL ESTUDIO DE MERCADOS 
 
El objetivo del estudio de mercado es el de estimar la demanda que pueden tener 
los productos de la empresa Gis Cake & Bakery” como producto de la producción y 
comercialización de alta pastelería y repostería. 
 
2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS ESTUDIO DE MERCADOS 
 
Analizar el contexto social y macroeconómico del mercado en donde operará la 
empresa. 
 
Determinar la situación del mercado objetivo. 
 
Conocer las condiciones del segmento de mercado de la localidad de Engativá. 
 
Investigar las expectativas del segmento de mercado respecto de los productos 
de la empresa. 
 
2.3 CONTEXTO SOCIAL Y MACROECONÓMICO 
 
2.3.1 Generalidades.  Para comprender la situación económica y social del país se 
deben tener en cuenta variables como el Producto Interno Bruto PIB, el empleo, la 
educación y la salud. En cuanto al PIB, en la Figura se presenta la evolución del PIB 
por habitante entre 2000 y 2014. 
 
Como se observa en la Figura, el producto interno bruto promedio por habitante en 
Colombia pasó de cerca de $2.500 dólares en 2000 a cerca de $8.000 en el año 
2014, con un crecimiento total de más del 200% en ese período. En cuanto al 
desempleo, en la Figura se observa la evolución anual de la tasa de desempleo en 
Colombia. Como se observa en esa figura, la tasa de desempleo en Colombia 
presentó una tendencia de descenso entre 2002 y 2011, al pasar de 15.52% a 
10.83%; esa tendencia solo se reversó entre 2005 y 2006 y entre 2008 y 2009 
(véase las Figuras 4 y 5). 
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Figura 4. PIB por Habitante Nacional entre 2000 y 2014 (USD$) 
 
Fuente. DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADÍSTICA 
DANE. Encuesta de Calidad de Vida. Bogotá: DANE, 2015. p. 9 
 
Figura 5. Evolución Anual de la Tasa de Desempleo en Colombia 
 
Fuente. BANCO DE LA REPÚBLICA. Boletín de indicadores económicos y sociales. 
Bogotá: El Banco, 2015. p. 12. 
 
En relación con la educación, en cobertura neta la tasa nacional en preescolar, 
básica y media es del 90%, aunque presenta situaciones muy diferenciadas entre 
los diferentes departamentos. Sin embargo, “uno de cada dos estudiantes que 
ingresa a un programa de educación superior no concluye sus estudios y la tasa de 
deserción en educación superior en el país llega a 45.4%, con una tasa de cobertura 
neta para este nivel educativo de solo el 37%, aunque debe señalarse que en 2002 
esa tasa era del 24%. La tasa de analfabetismo en mayores de 15 años es del 
5.8%”25. 
 
                                            
25 BANCO DE LA REPÚBLICA. Boletín de indicadores económicos y sociales. Bogotá: El Banco, 2015. p. 12. 
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2.3.2 Contexto tecnológico.  Teniendo en cuenta que en los años recientes los 
equipos electrónicos y las tecnologías de la información y las comunicaciones han 
adquirido un creciente impacto en la vida de las personas, en sus costumbres, en la 
forma como adquieren productos y servicios, así como en la forma en que 
interactúan y reciben información comercial, el contexto tecnológico debe ser 
analizado, en menor o mayor detalle, para cualquier proyecto de emprendimiento.  
 
El contexto tecnológico actual en Colombia y en el mundo se caracteriza por la 
abundancia de desarrollos en el área de las tecnologías de la información y las 
comunicaciones, que han irrumpido tanto en el ambiente empresarial como familiar. 
En efecto, de acuerdo con el Estudio de Prospectiva sobre el Hogar Digital, “las 
tendencias analizadas de los diferentes agentes del mercado que intervienen en el 
diseño del hogar del futuro apuntan a que éste se caracterice por cuatro elementos: 
el hogar conectado, la casa domótica, el hogar digitalizado y el hogar inteligente”26.  
 
El hogar conectado se refiere a una vivienda con una conexión permanente a 
Internet de banda ancha, a partir de la cual se puedan establecer toda una serie de 
servicios de la sociedad de la información. Entre tanto, la casa domótica, en la que 
“el sistema está basado en la inclusión de una serie de dispositivos tales como 
sensores y actuadores que permiten controlar diferentes funcionalidades, como la 
iluminación, la climatización, los aparatos eléctricos, los accesos (puertas y 
ventanas), los electrodomésticos, etc. Se incluyen también los sensores de fuego, 
fugas, las alarmas y la vigilancia por medio de video”27.  
 
Otra tendencia de los años recientes ha sido la evolución de la voz como medio de 
comunicación, lo que hace que se proyecte como la nueva interface, tanto para 
asuntos personales como a nivel empresarial. “Las redes celulares han 
experimentado un gran crecimiento en los últimos años”28. Cada vez las personas 
van a hacer más compras empleando sus dispositivos móviles, van a recibir más 
ofertas atractivas de acuerdo al perfil que de ellos hayan logrado crear sus 
proveedores actuales o potenciales, van a poder controlar cada vez más 
dispositivos y electrodomésticos, entre otras posibilidades que ya se están 
empezando a ver a través de las ferias especializadas.  
 
La telefonía celular en Colombia se desarrolla a partir de 1994, en desarrollo de la 
Ley 37 de 1993 que creó el servicio de telefonía móvil celular, lo cual sucedió con 
algún retraso respecto a lo ocurrido en otros países de la región. “El sector de 
telefonía móvil se ha expandido hasta alcanzar una cobertura de 98,45 líneas por 
cada 100 habitantes; es decir, 46.2 millones de abonados a nivel nacional de los 
                                            
26 FUNDACIÓN OPTI. Estudio de Prospectiva sobre el Hogar Digital. Madrid: Agencia de Innovación y 
Desarrollo de Andalucía IDEA, 2014. p. 44 
27 Ibíd., p. 44 
28 MUÑOZ, P.; BANDERA, I.; BARCO R. y LUNA, S. Optimización del balance de carga en redes LTE mediante 
el algoritmo de Q-Learning difuso. Málaga: Universidad de Málaga, 2014. p. 19 
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cuales el 20.2% se encuentra en la Costa Atlántica, el 30.5% en la en la región 
oriental y 49.3% en la región occidental”29. En cambio, el internet móvil aún no 
alcanza un nivel cobertura similar, considerando que su nicho de mercado está 
principalmente en las grandes ciudades, en las que se ofrece con base en la 
tecnología 3G y de cuarta generación (4G); este servicio y hasta el momento logra 
una baja penetración, con una tasa promedio nacional de 3.68 usuarios por cada 
100 habitantes. Sin embargo, existen expectativas de que esta situación se supere 
en los próximos años debido a la velocidad de expansión proyectada de las 
tecnologías de la información y las telecomunicaciones que permitirán el uso de las 
frecuencias más eficaces para la telefonía móvil. 
 
El teléfono celular es en la actualidad el medio de comunicación principal, y el que 
más espacios y entornos abarca por sus características trascendentales de tamaño 
y manejabilidad, mismas que le han dado el seudónimo de móvil, el cual es 
altamente descriptivo. La telefonía móvil puede ser definida como un sistema de 
transmisión, por el que un usuario dispone de una terminal que no es fija y no tiene 
cables, y le permite gran movilidad y localización en una amplia zona geográfica 
donde se encuentre la red. De acuerdo con González, “es un servicio de radio 
celular para dar cobertura a un territorio por medio de diversas estaciones base”30.  
 
Por otro lado, en la medida en que aumente la capacidad adquisitiva y se reduzcan 
los precios debido a las economías de escala, se podrá aumentar la penetración de 
los smartphones y demás equipos portátiles en el mercado, lo que generará que la 
demanda por acceso a internet móvil también se aumente. A nivel regional se 
espera que para 2016 el número de smartphones llegue a 157.4 millones de 
unidades con tráfico intensivo de datos, junto con 94 millones de dispositivos 
corporativos móviles. 
 
Como puede verse, la evolución de la telefonía celular no es un tema ajeno para 
Colombia y, por el contrario, el país seguido muy de cerca la tendencia mundial. Eso 
hace prever que los efectos que esa tecnología promete generar en la cultura, en 
las costumbres y en general en la forma de hacer las cosas, tanto a nivel personal 
como profesional, sea también una realidad cada vez más cercana también en el 
país. 
 
Esta evolución ha hecho que cada vez más personas estén pendientes de sus 
aparatos electrónicos y de las aplicaciones que puedan facilitarles la forma de hacer 
las cosas, no solo para comunicarse con sus amigos, familiares y compañeros de 
trabajo, sino para establecer las rutas para trasladarse de un lado a otro en la 
ciudad, para hacer sus pedidos a domicilio, para pagar sus servicios públicos, así 
                                            
29 FEDESARROLLO. Promoción de la competencia en la telefonía móvil en Colombia. Bogotá: Fedesarrollo, 
2014. p. 34 
30 GÓMEZ, B. Estado de la Situación del Derecho a la Educación en Colombia [en línea].  Bogotá: Derecho a la 
Educación [citado 15 agosto, 2017].  Disponible en Internet: <URL: http://www.derechoalaeducacion.com/admin 
/docs/1280164230Contexto% 20de%20la%20Educacion%> 
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como para entretenerse. Lo anterior implica que también las empresas como la que 
se analiza en este trabajo, deben asegurarse de tener presencia en los medios 
electrónicos que les asegure que ese segmento de la población, que está 
compuesto especialmente por personas con un poder adquisitivo medio alto y alto, 
pueda localizarlos a través de dichos medios, además de los medios 
convencionales. A su vez, este contexto tecnológico hace que todas las empresas, 
incluyendo las empresas dedicadas a la producción y comercialización de productos 
alimenticios, cuentan ahora con la opción de encontrar y contactar con mayor 
facilidad a proveedores de insumos y de equipos.  
 
2.3.3 Mercado objetivo.  El mercado objetivo de esta empresa es la población que 
reside en la localidad de Engativá, cuya localización se observa a continuación 
(véase Figura). 
 
Figura 6. Ubicación de la Localidad de Engativá 
 
Fuente. SECRETARÍA DISTRITAL DE PLANEACIÓN. Aglomeración y condiciones 
de vida en Bogotá. Bogotá: La Secretaría, 2015. p. 20.  
 
Como lo muestra la Figura, Engativá se localiza en la zona noroccidental de la 
capital del país, al norte de la Avenida el Dorado y al occidente de la Avenida 
Boyacá. Cerca de esa localidad como vecinas se encuentran las localidades de 
Fontibón, Teusaquillo, Barrios Unidos y Suba. En esa localidad opera la empresa 
desde su fundación. 
 
2.3.4 Segmento de mercado en la localidad de Engativá.  La población de Bogotá 
se puede clasificar de acuerdo con su estrato socioeconómico, como se muestra a 
continuación para cada una de las 20 localidades (véase el Cuadro 1). 
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Cuadro 1. Población por Estratos en Localidades de Bogotá 
Localidad 
Estratos 
1 a 3 4 a 6 Total 
Usaquén 253,357 332,431 585,788 
Chapinero 37,072 126,918 163,990 
Santa fe 136,881 5,847 142,728 
San Cristóbal 610,303 0 610,303 
Usme 345,584 0 345,584 
Tunjuelito 272,490 0 272,490 
Bosa 600,625 0 600,625 
Kennedy 1,256,678 11,763 1,268,441 
Fontibón 333,056 67,412 400,468 
Engativá 985,362 40,316 1,025,678 
Suba 708,811 295,978 1,004,789 
Barrios unidos 153,122 82,280 235,402 
Teusaquillo 30,562 137,605 168,167 
Los Mártires 121,466 5,921 127,387 
Antonio Nariño 131,140 0 131,140 
Puente Aranda 376,656 0 376,656 
La Candelaria 36,600 0 36,600 
Rafael Uribe u 513,486 0 513,486 
Ciudad bolívar 628,672 0 628,672 
Total cabecera 7,531,923 1,106,471 8,638,394 
Fuente. SECRETARÍA DISTRITAL DE PLANEACIÓN. Aglomeración y condiciones 
de vida en Bogotá. Bogotá: La Secretaría, 2015. p. 20. 
 
De acuerdo con las anteriores cifras, la localidad de Engativá es una de las más 
habitadas de la ciudad, con una población que supera el millón de personas, lo cual 
es una de las razones para localizar la empresa en esa localidad. 
 
Debe tenerse en cuenta que la mayoría de la población corresponde a los estratos 
1 a 3, como lo muestra la Figura. 
 
Figura 7. Estratos en Bogotá y en Engativá 
 
Fuente. El Autor 
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Como se observa, en Engativá el 96% de la población corresponde a estratos de 
bajo poder adquisitivo, mientras que en toda la ciudad ese porcentaje es de 87%; 
este indicador señala que la capacidad adquisitiva en la localidad es más baja que 
en el promedio de la ciudad, lo cual debe tenerse en cuenta dentro de las decisiones 
de costos y gastos de la empresa. 
 
2.4 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 
 
2.4.1 Formato de encuesta.  Con el propósito de cuantificar el volumen de ventas 
en el nicho de mercado y conocer el nivel de conocimiento que tiene de la empresa, 
se definió le instrumento de encuesta que se presenta a continuación (véase el 
Cuadro 2). 
 
Cuadro 2. Instrumento de Encuesta 
Estudio De Factibilidad Para La Creación De La Empresa “Gis Cake & Bakery” 
Dedicada A La Producción Y Comercialización De Alta  Pastelería  Y Repostería 
Universidad Católica de Colombia 
Instrumento de Encuesta 
Objetivo: Estudiar la factibilidad para la creación de la empresa Gis Cake & Bakery 
dedicada a la producción y comercialización de alta pastelería y repostería.  
Confidencialidad: La presente encuesta tiene fines académicos e investigativos. La 
información que usted facilite se manejará con total confidencialidad y bajo ninguna 
circunstancia será empleada para efectos distintos a los indicados arriba. En consecuencia, 
los autores se comprometen a garantizar que el nombre y los demás datos que pudieran 
conducir la identificación individual del entrevistado, serán manejados con reserva y no serán 
publicados dentro de los resultados de la investigación. 
Nombre: ______________________________________ Género: M __ F __ Edad: ____ 
 Marcar con una X la casilla correspondiente a su respuesta. 
1. ¿Acostumbra usted comprar productos de pastelería y repostería para celebrar o 
acompañar ocasiones especiales? 
SÍ ___ NO___ 
2. ¿Conoce usted o tiene referencia de la empresa Gis Cake & Bakery? 
SÍ ___ NO___ 
(Si su respuesta es NO, por favor continúe con la pregunta No. 4) 
3. ¿Conoce usted los productos que ofrece Gis Cake & Bakery? 
SÍ ___ NO___ 
4. ¿Sabe usted que es un Cupcake o Muffin? 
SÍ ___ NO___ 
5. ¿Cuál es el factor más relevante para usted a la hora de comprar un producto de 
pastelería y repostería (Tortas, Cupcake, Muffin, Galletas, etc.)? Única respuesta. 
Aspecto Precio Sabor  
Referencia 
de terceros 
Otro ¿Cuál? 
          
 
Bajo un rango de criterio de 1 a 5, siendo cinco la mejor calificación y uno la más baja, 
responda las preguntas de los numerales 6 (Seis) y 7 (Siete). 
6. Califique ASPECTO de nuestro producto: 
1 2 3 4 5 
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Cuadro 2. (Continuación) 
Estudio De Factibilidad Para La Creación De La Empresa “Gis Cake & Bakery” 
Dedicada A La Producción Y Comercialización De Alta  Pastelería  Y Repostería 
Universidad Católica de Colombia 
Instrumento de Encuesta 
7. Califique SABOR de nuestro producto: 
1 2 3 4 5 
          
 
8. ¿Estaría usted interesado en comprar nuestros productos? 
SÍ ___ NO___ 
9. ¿Qué presentación considera más conveniente para este producto? 
a.) Individual 
b.) Caja de dos 
c.) Caja de cuatro 
d.) Caja de seis 
e.) Caja de doce 
f.) Otro. ¿Cuál? ________ 
10. ¿Qué valor estaría usted dispuesto a pagar por unidad de este producto? 
a.) Entre 2.000 y 3.000 
b.) Entre 3.000 y 4.000 
 
c.) Entre 4.000 y 5.000 
d.) Mas de 5.000 
 
Fuente. El Autor 
 
2.4.2 Determinación del tamaño de la muestra.  Debido al gran tamaño de la 
población que se ha determinado, se debe establecer el tamaño de la muestra que, 
de los niveles de confianza suficientes para analizar la información recopilada a 
través de las encuestas, como una de las fuentes primarias de información. Para 
ello, se emplea la siguiente ecuación, teniendo en cuente que se desea un nivel de 
confianza del 95% y un error del 5%: 
 
𝑛 =  
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁
𝑁 ∗ 𝑒2 + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 
 
En donde: 
 
n = Muestra, N = Población de Engativá, Z = Nivel de confianza, e = Error, p = 
Probabilidad más optimista y q = Probabilidad más pesimista 
 
𝑛 =  
1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5 ∗ 1023768
(1023768 ∗ 0.052) + 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5
 
 
 
𝑛 = N= 163 encuestas a realizar 
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2.5 RESULTADOS DE LA ENCUESTA 
 
Dentro de los encuestados se presentaron 101 mujeres y 62 hombres de la localidad 
de Engativá, con edades entre los 14 y 56 años; el promedio de edad fue de 34 
años. Cuando se les preguntó si cerca de su vivienda existe una pastelería, la 
mayoría respondió que sí (véase la Figura 8) 
 
Figura 8. Pastelería Cerca de la Residencia 
 
Fuente. El Autor  
 
Este resultado indica que la empresa Gis Cake & Bakery debe ofrecerles a sus 
clientes suficientes razones para que prefieran desplazarse hasta su sede o recibir 
el producto a domicilio, dado que ya tienen en su mayoría una alternativa cercana. 
La siguiente pregunta se refirió a las ocasiones en las cuales los encuestados 
adquieren los productos de pastelería, a lo cual respondieron según se muestra a 
continuación (véase la Figura 9). 
 
Figura 9. Razones para el Consumo de Productos de Pastelería 
 
Fuente. El Autor  
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Los anteriores resultados indican que, si bien poco más de los clientes potenciales 
consumen pastelería especialmente en ocasiones especiales, cerca de la otra mitad 
lo hace también para hacer obsequios o lo consumen de manera cotidiana. Estos 
aspectos deben tenerse en cuenta al definir aspectos como el empaque y la opción 
de consumir el producto directamente en las instalaciones del punto de venta. A 
continuación, se les preguntó sobre las razones por las cuales cambiarían a su 
actual proveedor de pastelería, respondiendo como se muestra a continuación 
(véase la Figura 10). 
 
Figura 10. Razones para Cambiar Proveedor de Pastelería 
 
Fuente. El Autor  
 
Estos resultados indican que la variable más influyente en la selección del proveedor 
de pastelería es la calidad y el segundo la atención, siendo el precio la variable de 
menor impacto en esa decisión, aunque con una incidencia de 19%. A continuación, 
se les preguntó a los encuestados sobre el producto preferido para ocasiones 
especiales, señalando que las tortas son la opción predilecta, de acuerdo con lo que 
se muestra a continuación (véase la Figura 11) 
 
Figura 11. Producto Preferido para Ocasiones Especiales 
 
Fuente. El Autor  
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Estos resultados también indican que las tortas no alcanzan a ser la preferencia de 
la mitad del mercado potencial, dado que los postres son la mejor opción para el 
32% de ellos y los cupcakes para el 23%. El cuestionario incluyó un interrogante fue 
sobre el tamaño (véase la Figura 12). 
 
Figura 12. Tamaño Preferido en la Compra de Tortas 
 
Fuente. El Autor  
 
Los tamaños preferidos son la torta de una libra y la de media libra, aunque la oferta 
debe incluir todas las opciones, obviamente en diferentes cantidades. En cuanto al 
precio preferido, la encuesta arrojó los resultados mostrados a continuación (véase 
la Figura 13). 
 
Figura 13. Precio Preferido 
 
Fuente. El Autor 
 
Es decir que el 38% de los encuestados manifestaron que el precio esperado o 
preferido es de $65.000; los siguientes precios más señalados fueron $75.000 con 
el 20% y $55.000 con el 19%. Los precios menos atractivos fueron el de $80.000 y 
el de $70.000. También se les preguntó si les gustaría personalizar sus tortas y el 
82% respondió de manera afirmativa, lo cual es un resultado contundente sobre la 
0%
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importancia de ofrecer esta opción. En cuanto a los rellenos, el de frutas es el 
preferido (véase la Figura 14). 
 
Figura 14. Rellenos Preferidos 
 
Fuente. El Autor  
 
En segundo lugar, estuvo el relleno de chocolate y el de menor puntuación fue el 
chantilly, con el 7%.  
 
Igualmente, se incluyó una pregunta directa sobre lo primero que tienen en cuenta 
al comprar un producto de pastelería; el 44% señaló la calidad, el 29% el precio y el 
26% el servicio. Estos criterios difieren en su orden frente a las repuestas 
presentadas en la  10). 
 
Figura, pues allí habían señalado que el servicio es la segunda razón para cambiar 
de proveedor de pastelería; esta diferencia podría interpretarse como una 
manifestación de insatisfacción con el servicio prestado por su actual proveedor. 
 
Por último, se incluyó una pregunta sobre los productos más consumidos en una 
pastelería y las respuestas fueron graficadas en la Figura. 
 
Figura 15. Productos Preferidos en una Pastelería 
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Fuente. El Autor  
Se observa una pequeña diferencia entre las tortas y los postres, que sumados 
alcanzan el 65%, mientras que los hojaldres son preferidos por el 21% de los 
encuestados, quedando el 14% para los cupcakes.  
 
Estos resultados señalan el camino a seguir en los procesos productivos y la 
administración de inventarios. 
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3. ESTUDIO TÉCNICO 
 
3.1 DETALLE DE OPERACIONES 
 
3.1.1 Ficha técnica del producto o servicio.  A continuación se puede observar 
las fichas técnicas de los productos de la empresa (véase los Cuadros 3, 4 y 5) 
 
Cuadro 3. Ficha Técnica de las Tortas 
Aspecto Descripción 
 
Mezcla y horneado de ingredientes 
panificables (harina, azúcar, sal, huevos, 
polvo para hornear) con opciones de 
relleno a gusto del cliente. 
 
La personalización puede incluir la figura 
que el cliente escoja entre las múltiples 
opciones disponibles. 
 
La presentación se ofrece en: 
 
Cuatro de libra 
Media libra 
Una libra 
Dos libras 
Caracterísitcas y ventajas Textura suave, esponjosa, aroma característico 
Presentación física del producto De acuerdo con la elección del cliente: circular, rectangular, 
en forma de corazón, con una figura específica. 
Requerimientos de calidad Proceso de fabricación estandarizado para garantizar la 
conservación de las características distintivas de la marca. 
Mano de obra con experiencia y capacitación para 
manipulación de alimentos. 
Insumos obtenidos de proveedores legalmente autorizados y 
que hayan superados los procesos de selección propios de la 
empresa 
Control de inventarios Plan de muestreo basado en inventario gestionado bajo el 
criterio primeros en entrar primeros en salir 
Cantidad por porción (gramos) 125, 250, 500 y 1000. 
Empaque y rotulado Empaque individual atoxico  
Contenido especificado en cada pedido de producción.  
Empacado en material conserva el estado del producto 
(Sabor, forma) asegurando la higiene del producto (cartón y 
acetato) 
El empaque individual incluye fecha de vencimiento de 
máximo tres días a partir de la fabricación 
Conservación, almacenamiento 
y transporte 
El producto debe mantenerse en lugares secos, sin luz solar 
directa y lejos de cualquier fuente contaminante 
Fuente. El Autor  
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Cuadro 4. Ficha Técnica de Cupcakes 
Aspecto Descripción 
 
Mezcla y horneado de ingredientes panificables 
(harina, azúcar, sal, huevos, polvo para hornear) 
con opciones de relleno a gusto del cliente. 
 
Forma de taza 
 
Decorado con glaseado, fondant, chispas o figuras 
Caracterísitcas y ventajas Textura suave, esponjosa, aroma característico 
Presentación física del 
producto 
De acuerdo con la elección del cliente: circular, 
rectangular, en forma de corazón, con una figura 
específica. 
Requerimientos de calidad Proceso de fabricación estandarizado para garantizar la 
conservación de las características distintivas de la marca. 
Mano de obra con experiencia y capacitación para 
manipulación de alimentos. 
Insumos obtenidos de proveedores legalmente 
autorizados y que hayan superados los procesos de 
selección propios de la empresa 
Control de inventarios Plan de muestreo basado en inventario gestionado bajo el 
criterio primeros en entrar primeros en salir 
Cantidad por porción (gramos) 21 
Empaque y rotulado Empaque atóxico de presentación individual o por 
grupos  
Contenido especificado en cada pedido de producción.  
Empacado en material conserva el estado del producto 
(Sabor, forma) asegurando la higiene del producto (cartón 
y acetato) 
El empaque individual incluye fecha de vencimiento de 
máximo tres días a partir de la fabricación 
Conservación, 
almacenamiento y transporte 
El producto debe mantenerse en lugares secos, sin luz 
solar directa y lejos de cualquier fuente contaminante 
Fuente. El Autor 
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Cuadro 5. Características Técnicas de las Galletas y los Cake Pop 
Características Galletas Cake pop 
Aspecto visual 
  
 Pasta dulce, variedad de 
sabores, textura crujiente, 
diversidad de formas y 
tamaños 
Bolitas suaves de ponqué, 
cubiertas de chocolate 
Porciones individuales  
Caracterísitcas y ventajas Textura suave, esponjosa, aroma característico 
Presentación física del 
producto 
De acuerdo con la elección del cliente: circular, rectangular, 
en forma de corazón, con una figura específica 
Requerimientos de calidad Proceso de fabricación estandarizado para garantizar la 
conservación de las características distintivas de la marca. 
 
Mano de obra con experiencia y capacitación para 
manipulación de alimentos. 
 
Insumos obtenidos de proveedores legalmente autorizados y 
que hayan superados los procesos de selección propios de la 
empresa 
Control de inventarios Plan de muestreo basado en inventario gestionado bajo el 
criterio primeros en entrar primeros en salir 
Cantidad por porción 
(gramos) 
25 20  
Empaque y rotulado Empaque atóxico de presentación individual o por grupos  
Contenido especificado en cada pedido de producción.  
Empacado en material conserva el estado del producto 
(Sabor, forma) asegurando la higiene del producto (cartón y 
acetato) 
El empaque individual incluye fecha de vencimiento de 
máximo tres días a partir de la fabricación 
Conservación y 
almacenamiento 
El producto debe mantenerse en lugares secos, sin luz solar 
directa y lejos de cualquier fuente contaminante 
Fuente. El Autor  
 
3.1.2 Ficha técnica de servicios.  A continuación se puede observar las fichas 
técnicas de los servicios que presta la empresa (véase el Cuadro 6). 
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Cuadro 6. Ficha Técnica de Servicio de Organización de Eventos 
Aspecto Descripción 
 
El servicio incluye el alquiler de las 
instalaciones durante la duración del evento, 
música, decoración, globos, el diseño de la 
pastelería de acuerdo con el motivo del 
evento, animación por medio de personal 
disfrazado con motivos seleccionados de 
acuerdo con el motivo del evento y la 
decoración de la pastelería.  
 
Servicios para cumpleaños, primeras 
comuniones, bautizos, fiestas de colegios, 
etc. 
 
Caracterísitcas y ventajas El horario, la duración y demás características se definen de 
común acuerdo con cada cliente 
Personal requerido Un colaborador con experiencia en la atención de niños y 
animación de eventos se contrata para la atención de los 
invitados y orientar al cliente en la selección de las opciones 
disponibles para la organización de los eventos 
Requerimientos de calidad Se elabora una encuesta de satisfacción al terminar cada 
evento 
Control de inventarios La cantidad y el tipo de productos a fabricar para cada evento 
se acuerdan previamente con cada cliente 
Empaque y rotulado A los asistentes se les entrega un recordatorio con publicidad 
de la marca 
Fuente. El Autor. 
 
3.2 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
 
En la Figura se presenta el diagrama de proceso que se debe a seguir para 
mantener la calidad que ya es reconocida por los clientes. 
 
Por otro lado, para el mejor aprovechamiento de la capacidad del horno y para evitar 
que se produzcan productos defectuosos por escasez o exceso del proceso de 
cocción, la experiencia de la propietaria de la empresa indica que para definir los 
lotes de producción es conveniente cargar el horno a una determinada hora después 
que éste se ha precalentado y que todo el producto que se va a hornear se 
encuentra preparado y moldeado. En otras palabras, cargar el horno parcialmente 
puede generar que se sobrecaliente el producto y/o que se desperdicie espacio, 
aspectos ambos que resultan contrarios a los niveles de calidad y rentabilidad del 
negocio.  
 
A continuación se presenta la descripción del proceso productivo (véase el Cuadro 
7).  
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Cuadro 7. Descripción del Proceso Productivo 
Operación Descripción 
Tiempos 
(min) 
Recepción e inspección de 
materia prima  
Recibir materias primas, inspeccionando sus 
características físicas, determinando la calidad y 
frescura. Se realiza cada vez que se reciben insumos 
15 
Almacenamiento de materia 
prima y alistamiento para 
proceso  
 
Almacenar conservándose en sus propios envases 
hasta momento de utilización, en lugares frescos y sin 
humedad.  
Productos como la mantequilla, leche y huevos se 
deben almacenar refrigerados 
15 
Precalentamiento del horno Prender el horno a la temperatura indicada  20 
Transporte al área de mezcla  Mientras el horno se calienta, llevar materias primas al 
área de mezcla  
3 
Cremado de la mantequilla  Agregar mantequilla a la batidora y procesar a 
velocidad alta 
6 
Adición de azúcar  Agregar la azúcar en la batidora, bajando la a 
velocidad media 
3 
Adición de yemas  Partir los huevos separando yemas en una taza y 
claras en otros, agregando las yemas a la mezcla a 
una velocidad alta.  
8 
Adición de harina y líquidos  Agregar harina y enseguida  el líquido requerido 
mezclando a velocidad media  
5 
Batido de claras de huevo En paralelo al batido principal, agregar las claras en 
una batidora de menor capacidad, mezclando a 
velocidad alta  
10 
Transporte al área de mezcla  Acercar la mezcla de las claras a la mezcla principal 2 
Adición de claras batidas  Verter el batido de clara en la mezcla principal 1 
Adición de saborizante, agente 
leudante y otros  
Agregar saborizantes, agentes leudante y otros según 
criterio de la orden de pedido.  
1,5 
Tamizado de moldes  En paralelo al mezclado, realizar el engrasado o 
puesta de capacillos en los moldes de acuerdo con la 
capacidad total del horno. 
Para las tortas: de manera simultánea, engrasado y/o 
colocación de capacillos en los moldes, teniendo en 
cuenta 1/3 de la capacidad del horno 
6 
Transporte a mezcladora Organizar los moldes en la mesa de trabajo 4 
Llenado de moldes Verter la mezcla en los moldes tamizados 2 
Transporte al horno Llevar los moldes llenos al horno 2 
Horneado  Mantener el producto en el horno precalentado. 
La temperatura del horno debe estar entre 160 y 
180°C, dependiendo del tamaño del molde. El tiempo 
para moldes de 1 libra o menos, es de 30 minutos y 
de 55 minutos para las más grandes. 
Para los cupcakes el tiempo es de 25 minutos 
Tortas:60 
Cupcakes: 25 
Enfriamiento Retirar del horno y dejar enfriar 25 
Transporte a mesa de trabajo Mientras se produce el enfriamiento, preparar las 
cremas para los cupcakes y para el decorado de las 
tortas 
15 
Acabado Relleno de las tortas, decoración de tortas y cupcakes 40 
Almacenamiento Disposición de los productos en la zona de 
almacenamiento o en refrigerador 
3 
Fuente. El Autor 
 
El ciclo del proceso tradicional se presenta a continuación (véase la Figura. 
41 
Figura 16. Secuencia del Proceso Tradicional 
 
Fuente.  El Autor  
 
3.3 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 
 
3.3.1 Maquinaria y equipo.  Teniendo en cuenta el proceso de fabricación que debe 
seguirse para obtener las galletas objeto del presente trabajo, la empresa requiere 
contar con los equipos que se relacionan a continuación (véase el Cuadro 8). 
 
Cuadro 8. Necesidades Tecnológicas 
Cantidad Descripción y capacidad Uso 
1 
Horno de panadería con capacidad 
de procesar 350 kilos por día 
Horneado de las galletas 
1 
Un equipo batidor mezclador con 
capacidad de 25 kilos 
Preparación de la mezcla de 
ingredientes 
1 
Una báscula con capacidad de 500 
gramos 
Pesaje de los ingredientes y 
verificación del tamaño de las galletas. 
1 
Mesa en acero inoxidable de 1m de 
ancho por 1.70 de ancho 
Mezcla de los ingredientes 
1 
Estante de acero inoxidable con 
capacidad para 30 bandejas 
Enfriamiento del producto terminado. 
Fuente. El Autor  
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A continuación, se presentan las fotografías que ilustran los equipos requeridos para 
el proceso de producción (véase la Figura 12). 
 
Figura 17. Equipos para el Proceso de Producción 
 
Báscula 
 
Mesa en acero inoxidable 
 
Mezcladora - batidora 
 
Horno de una puerta 
 
Horno de varias puertas, bandejas y estantes de enfriamiento 
Fuente. El Autor 
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Como se observa en la Figura, existen dos tipos de hornos: de una sola puerta o de 
varias puertas. Teniendo en cuenta que se tiene previsto que las ventas de la 
empresa vayan creciendo desde el inicio de la operación hasta el mes 24, se 
recomienda adquirir un equipo de varias puertas, de manera que se pueda emplear 
progresivamente la capacidad de producción de este equipo, optimizando así el 
consumo de combustible. 
 
Las especificaciones de los equipos son los que se presentan a continuación (véase 
el Cuadro 9).  
 
Cuadro 9.Especificaciones Técnicas de los Equipos 
 
 
 
Fuente. El Autor  
 
3.3.2 Factores de distribución de planta.  Para la escogencia de las instalaciones 
de la empresa debe tenerse en cuenta que la distribución de las instalaciones debe 
permitir crear una distribución similar a la que se presenta en la Figura. 
 
Como se observa, las instalaciones deben incluir el área de producción, un área de 
bodega en la que se puedan mantener insumos, un área destinada al empaque, la 
gestión comercial y la administración de la empresa y un área de baños. El área 
total puede oscilar entre 40 y 70 metros cuadrado. En cuanto a las características 
de la localización, debe contar con servicios de gas natural, energía eléctrica, 
teléfono, acueducto y alcantarillado; es deseable que se encuentre sobre una vía 
de fácil acceso y cercana a las vías principales del sector (véase la Figura 13). 
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Figura 18. Distribución de las Instalaciones 
 
Fuente. El Autor  
 
La definición de las dimensiones de cada área se hizo con la asesoría de un 
arquitecto y se tuvieron en cuenta los siguientes criterios: 
 
Que las instalaciones puedan operar para cumplir el presupuesto de ventas de 
20.000 unidades al mes, que es el máximo proyectado para el período de cinco 
años en que se realiza la evaluación, de acuerdo con la Cuadro. 
 
Bodega: la cantidad de insumos a almacenar, el tamaño de los mismos 
(especialmente de la harina, que es la más voluminosa), los espacios necesarios 
para la manipulación, la ventilación, las áreas de circulación.  
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Producción y empaque: el espacio ocupado por los equipos, el espacio requerido 
para cumplir los procesos requeridos de acuerdo con el procedimiento de 
preparación y para el empaque, el espacio requerido para el enfriamiento de los 
productos horneados, el espacio requerido para el almacenamiento de los 
empaques, las áreas de circulación requeridas y la temperatura generada por el 
proceso. 
 
Administración y ventas: las labores administrativas que se deben cumplir, los 
equipos requeridos, el área de circulación. 
 
Baños: las dimensiones normales de este tipo de instalaciones. 
 
Zonas de circulación: las dimensiones necesarias para poder trasladar los 
insumos y los productos. 
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
4.1 ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA 
 
Con el propósito de que Gis Cake & Bakery pueda operar como una microempresa 
con suficientes bases para que el corto plazo pueda consolidarse como una 
pequeña empresa sólida y a partir de la empresa que hasta ahora ha operado de 
manera informal, se estima que la organización puede funcionar adecuadamente en 
su fase inicial con una estructura de cinco personas, en una estructura cuyo 
organigrama se presenta a continuación (véase Figura 19). 
 
Figura 19. Organigrama 
 
Fuente. El Autor  
 
4.2 FUNCIONES Y PERFILES DE LOS CARGOS 
 
4.2.1 Gerente / jefe de producción.  Administra y dirige la empresa teniendo en 
cuenta las recomendaciones de los socios y de la Junta de Socios. Es la persona 
responsable de toda la gestión, control y desarrollo de la misma, con el fin de cumplir 
con el objeto social, lograr un desempeño eficiente y de alta calidad en sus 
operaciones, y garantizar la rentabilidad y el retorno de utilidades para los socios.  
 
Las funciones del gerente son las siguientes: 
 
Orientar la dirección de la empresa. 
Definir y planear las metas y objetivos de la empresa. 
Tomar las decisiones de carácter administrativo y comercial. 
Realizar la proyección de la empresa a corto, mediano y largo plazo. 
Establecer relaciones interinstitucionales y comerciales. 
Reportar los resultados a la junta de socios. 
Ejecutar las políticas indicadas por la junta de socios. 
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En cuanto a sus competencias comportamentales, el gerente debe tener: 
 
Liderazgo 
Buenas relaciones interpersonales y habilidad de comunicación  
Don de mando  
Capacidad de toma de decisiones de manera autónoma 
Habilidad comercial 
Iniciativa 
Transparencia 
 
Los requisitos del cargo son: 
 
Formación en áreas financieras, administrativas, de mercadeo o en ingeniería 
mecánica o civil.  
 
Experiencia de tres o más años en cargos similares preferiblemente en el sector 
de alimentos o servicios a empresas, en análisis de información financiera y 
administración de personal.  
 
Habilidades de comunicación interpersonal, orientación al logro de resultados, 
capacidad de síntesis y análisis, capacidad para la toma de decisiones, planeación 
estratégica, organización y asignación de responsabilidades, negociación y solución 
de problemas. 
 
Los esfuerzos del cago son: 
 
Mental y visual: Alto grado de concentración y procesamiento de información.  
Físico: Normal – Medio 
 
Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes: 
 
Sitio: Oficina. 
Riesgo: Normal. 
 
Las competencias organizacionales son: 
 
Relaciones interpersonales 
Trabajo en equipo 
Capacidad de mando 
Autonomía 
 
Adicionalmente debe cumplir las funciones de jefe de producción, dado que, como 
se comentó, se busca que la empresa opere inicialmente con la menor carga de 
nómina. En cuanto a la organización de eventos, se contratará por prestación de 
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servicios al colaborador que se encargará de la atención de los niños, en el 
momento en que se contraten los correspondientes servicios 
 
4.2.2 Contador externo.  Responsable ante la gerencia por el registro de los actos 
económicos de la empresa y la administración de los estados financieros de la 
empresa, y por el cumplimiento de las obligaciones fiscales de la empresa.  
 
Sus funciones incluyen: 
 
Garantizar el registro oportuno y adecuado a las normas de todos los actos 
económicos de la empresa.  
 
Elaboración de los estados financieros con sus respectivos indicadores 
financieros.  
 
Supervisar y aprobar las operaciones contables de la empresa.  
 
Dar soporte al gerente para la toma de decisiones de carácter financiero. 
 
Diligenciar y presentar de manera oportuna las declaraciones de impuestos a que 
diere lugar a las instituciones de orden nacional y municipal.  
 
Brindar asesoría contable, administrativa y financiera a la empresa con el fin de 
facilitar la toma de decisiones estratégicas. 
 
Las competencias comportamentales requeridas incluyen: 
 
Trabajo en equipo 
Compromiso 
Iniciativa 
Transparencia 
 
En cuanto a los requisitos: 
 
Formador como contador público 
Experiencia de tres o más años en cargos con funciones similares. 
 
Habilidades:  
 
Organizacionales 
Muy buena organización del trabajo 
 
Conocimientos especiales: 
 
Elaboración y redacción de documentos. 
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Normatividad vigente de presentación de documentos financieros. 
 
Esfuerzos: 
 
Mental y visual: alto grado de concentración y procesamiento de información.  
Físico: Bajo 
 
Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes: 
 
Sitio: Oficina. 
Riesgo: Normal. 
 
Las competencias organizacionales son: 
 
Relaciones interpersonales 
Trabajo en equipo 
Compromiso institucional 
Capacidad de análisis y síntesis de informes financieros 
Cálculo matemático  
 
4.2.3 Técnico en alimentos.  Su función consiste en realizar la preparación de los 
productos alimenticios que ofrece la empresa. 
 
Competencias comportamentales: 
 
Trabajo en equipo 
Compromiso 
Iniciativa 
Transparencia. 
 
Requisitos del cargo: 
 
Educación: técnico en manipulación de alimentos. 
 
Experiencia de uno o más años en empresas de fabricación de productos 
alimenticios. 
 
Conocimientos esenciales: Manipulación y conservación de alimentos. 
 
Esfuerzos: 
 
Mental y visual: alto grado de concentración.  
Físico: alto 
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Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes: 
 
Sitio: planta e instalaciones de los clientes. 
Riesgo: medio. 
 
Las competencias organizacionales son: 
 
Relaciones interpersonales 
Trabajo en equipo 
Compromiso institucional 
Capacidad de interpretación de recetas. 
 
4.2.4 Auxiliar de empaque.  Su función principal es alistar los pedidos y empacarlos 
para ser entregados. 
 
Competencias comportamentales: 
 
Trabajo en equipo 
Compromiso 
Transparencia 
 
Requisitos del cargo: 
 
Educación: primaria. 
No se requiere experiencia previa. 
Buena condición física. 
 
Conocimientos esenciales: 
 
Ninguno específico. 
 
Esfuerzos: 
 
Mental y visual: bajo grado de concentración y procesamiento de información.  
Físico: alto. 
 
Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes: 
 
Sitio: planta e instalaciones de los clientes. 
Riesgo: medio. 
 
Las competencias organizacionales son: 
 
Relaciones interpersonales. 
Trabajo en equipo. 
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4.2.5 Vendedor promotor.  Su función principal es atender a los clientes y asegurar 
el cumplimiento del presupuesto de ventas asignado.  
 
Las funciones de los vendedores son las siguientes: 
 
Conocer las necesidades de los clientes y solucionar sus inquietudes respecto de 
los productos y servicios de la empresa. 
 
Tomar los pedidos de los clientes y trasladarlos al área de producción de la 
empresa. 
 
Sugerir nuevos productos. 
 
Controlar el cumplimiento de los compromisos de venta y servicio. 
 
Verificar la satisfacción de los clientes asignados. 
 
Competencias comportamentales: 
 
Trabajo en equipo - Compromiso 
Iniciativa 
Transparencia 
 
Requisitos del cargo: 
 
Educación: tecnólogo comercial. 
 
Conocimiento de las empresas del sector industrial. 
 
Experiencia de uno o más años en empresas de similar tamaño en cargos que 
impliquen gestión comercial y relación con los clientes. 
 
Conocimientos esenciales: 
 
Cierre de ventas. 
Servicio al cliente. 
 
Esfuerzos: 
 
Mental y visual: alto grado de concentración y procesamiento de información.  
Físico: medio 
 
Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes: 
 
Sitio: empresa e instalaciones de los clientes. 
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Riesgo: medio. 
 
Las competencias organizacionales son: 
 
Relaciones interpersonales 
Trabajo en equipo 
Compromiso institucional 
 
El propósito de los actuales dueños de la empresa es mantener la nómina 
actualmente vinculada, dado que cuenta con experiencia en la operación de la 
empresa y reúne en términos generales los requerimientos arriba indicados para 
cada cargo. La dueña de la firma recibirá el apoyo de su esposo y socio a manera 
de junta de socios, además de que apoyará la labor comercial y la labor 
administrativa, en la fase de despegue de la organización hasta que el volumen de 
las ventas y en general de operación del negocio requiera reforzar la estructura de 
la organización. 
 
4.3 ANÁLISIS DOFA 
 
El análisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa, 
se presentan a continuación (véase el Cuadro 10). 
 
Cuadro 10. Análisis DOFA 
Debilidades Oportunidades 
Capital de trabajo limitado 
Marca que no es conocida por el nicho 
Bajo volumen de producción limita el 
poder de negociación con los 
proveedores. 
Instalaciones arrendadas y no propias 
Bajos costos fijos (arriendo y servicios públicos) 
en el sector en donde operará la empresa 
Suficiente oferta de mano de obra para el tipo de 
actividad de la empresa 
No se requiere tecnología sofisticada o costosa 
Créditos del sector financiero 
Fortalezas Amenazas 
La estructura de la empresa es pequeña, 
lo que facilita la toma de decisiones 
Contacto permanente y directo con los 
clientes 
Control de calidad en sus insumos y 
procesos 
Empaque atractivo para los clientes 
Estrategia de comunicación a través de 
internet 
Fortaleza de capital de la competencia 
La competencia puede diseñar y ofrecer 
productos similares 
Recientes tratados de libre comercio pueden 
facilitar la entrada de nuevos competidores 
extranjeros 
Poder de negociación de los proveedores puede 
influir negativamente en los costos 
Nuevos productos más atractivos para los clientes 
limitando aún más su capacidad de compra 
Fuente. El Autor  
 
Al organizar estos aspectos en un análisis cruzado con el propósito de definir las 
estrategias a aplicar, se genera la matriz (véase el Cuadro 11). 
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Cuadro 11. Análisis Cruzado para Desarrollo de Estrategias 
 
Factores propios 
 
 
 
 
Factores externos 
Fortalezas-F 
La estructura de la empresa es pequeña, lo 
que facilita la toma de decisiones 
Contacto permanente y directo con los 
clientes. 
Control de calidad en sus insumos y procesos. 
Empaque atractivo para los clientes 
Estrategia de comunicación a través de 
internet 
Debilidades-D 
Capital de trabajo limitado 
Marca que no es conocida por el nicho 
Bajo volumen de producción limita el 
poder de negociación con los proveedores 
Instalaciones arrendadas y no propias 
Oportunidades-O 
Bajos costos fijos (arriendo y servicios 
públicos) en el sector en donde operará la 
empresa 
Suficiente oferta de mano de obra para el 
tipo de actividad de la empresa 
No se requiere tecnología sofisticada o 
costosa 
Créditos del sector financiero 
Estrategias – FO 
F3-O2: Buscar instalaciones amplias que 
permitan en el futuro expandir capacidad 
instalada sin tener que cambiar su localización 
F2-O4: Diseñar nuevos productos de acuerdo 
con las sugerencias de los clientes 
F5-O1: Realizar una campaña de publicidad 
con el fin de fortalecer recordación y 
posicionamiento 
Estrategias – DO 
D1-O3: Conformar una base de datos de 
proveedores de cada insumo 
D2-O3: Contratar personal con 
experiencia en fabricación y 
comercialización de productos alimenticios 
D1-O5: acceder a créditos con el sector 
financiero 
Amenazas-A 
Fortaleza de capital de la competencia 
La competencia puede diseñar y ofrecer 
productos también fortificados 
Recientes tratados de libre comercio 
facilitan entrada de competidores 
Poder de negociación de los 
proveedores puede influir negativamente 
en los costos 
Nuevos productos más atractivos para 
los clientes limitando aún más su 
capacidad de compra 
Estrategias – FA 
 
F2-A1: Realizar una estrategia de servicio en 
la venta, la preventa y la postventa 
 
F3-A2: Patentar el producto y registrar la 
marca 
Estrategias – DA 
 
D1-A1: Buscar alianzas estratégicas con 
socios capitalistas para capitalizar la 
empresa 
 
D3-A2: Fidelizar a los clientes mediante 
estrategias de CRM 
Fuente. El Autor 
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Como se observa en el Cuadro 11, si bien la empresa debe enfrentar diferentes 
circunstancias tanto internas como externas que constituyen desafíos al propósito 
de salir adelante, existen diferentes estrategias que pueden emplearse para mitigar 
dichas circunstancias. 
 
4.4 ASPECTOS LEGALES 
 
La recomendación es que la constitución de la empresa se haga empleando la figura 
jurídica de Sociedad por Acciones Simplificada SAS, de acuerdo con la Ley 1258 
de 2008, “teniendo en cuenta las ventajas que ofrece esta nueva forma de persona 
jurídica, de acuerdo con el trabajo publicado por la Cámara de Comercio de 
Bogotá”31, tal como se desprende  a continuación (véase la Figura 15). 
 
Figura 20. Ventajas Percibidas de las SAS 
 
Fuente. CÁMARA DE COMERCIO DE BOGOTÁ. El perfil económico y jurídico de 
las SAS en su primer año. Bogotá: La Cámara, 2015. p. 7 
 
De acuerdo con la Figura, las Sociedades por Acciones Simplificadas SAS ofrecen 
varias ventajas que pueden ser aprovechadas por la empresa; se destacan el hecho 
de que no se exige la presencia de revisor fiscal, su constitución legal se hace de 
manera muy sencilla, mediante documento privado, los socios no comprometen su 
patrimonio dado que su responsabilidad legal se limita al monto de sus aportes, las 
relaciones entre socios se manejan de manera más sencillas que en las sociedades 
anónimas y en las sociedades de responsabilidad limitada, así como las demás 
ventajas que se enumeran en la figura anterior y que son el resultado de una 
encuesta que la Cámara de Comercio de Bogotá realizó entre más de 10.0000 
nuevas SAS constituidas durante el primer año de vigencia de esta forma jurídica.  
                                            
31 CÁMARA DE COMERCIO DE BOGOTÁ. El perfil económico y jurídico de las SAS en su primer año. Bogotá: 
La Cámara, 2015. p. 7 
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Con la entrada en vigencia de la Ley 1014 de 2006 o Ley de Fomento a la Cultura 
de Emprendimiento, reglamentada por el Decreto 4463 de 2006, ya se había 
establecido la posibilidad de creación de sociedades unipersonales de los tipos 
colectiva, de responsabilidad limitada y anónima, en términos de planta de personal 
y valor máximo de activos. “La posibilidad de unipersonalidad societaria permite que 
las multinacionales puedan crear subordinadas unipersonales totalmente 
controladas, incentivando la inversión extranjera, además de que los empresarios 
individuales pueden ejercer su actividad como una sociedad con la doble garantía 
de la personificación jurídica y la limitación de la responsabilidad”32. 
 
En cuanto a la limitación de la responsabilidad, la persona o personas que pretenden 
comenzar un negocio acuden a las sociedades comerciales como esquemas 
jurídicos y económicos para poder organizar sus actividades con la doble garantía 
de la personificación jurídica y de la limitación de la responsabilidad. Es por esto que 
bajo el régimen de la sociedad por acciones simplificada se establece que el 
accionista o los accionistas, salvo que la sociedad se utilice en fraude a la ley o en 
perjuicio de terceros, no serán responsables por las obligaciones laborales, 
tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad. Al respecto 
algunos críticos consideran que la iniciativa no se enmarca dentro de los postulados 
constitucionales de protección del bien común dentro de un estado social de 
derecho, al poner en riesgo la seguridad jurídica, y establecer una discriminación 
odiosa frente a los socios de sociedades formales y ocasionará sin duda un 
desplazamiento masivo de estas hacia esta nueva forma societaria, por las 
facilidades establecidas en el artículo 31 del proyecto. Las únicas sociedades 
formales que prevalecerían serían las de interés público, es decir, las que participan 
en el mercado público de valores, generando por ello la avalancha de SAS, como se 
hizo ver al comienzo de este trabajo, toda vez que las empresas entonces buscan 
minimizar costos, trámites, organización, procedimientos y otras que posibilitan, por 
ejemplo, la comercialización de sus productos y servicios33. 
 
La constitución de la sociedad sin la formalidad de la escritura pública como lo define 
el régimen general del Código de Comercio, sino por documento privado, constituye 
una superación de restricciones formales, haciéndose más económica y más fácil 
su constitución y puesta en marcha. Sin embargo, el documento de constitución 
debe ser objeto de autenticación de manera previa a la inscripción en el Registro 
Mercantil de la Cámara de Comercio por quienes participen en su suscripción, 
requisito que genera lentitud en los procesos e incremento de costos de transacción. 
Para efectos contables el documento fuente sigue siendo el registro mercantil.  
 
Al permitir que la duración de la sociedad sea indefinida, se evita la causal de 
disolución de la sociedad por vencimiento del término que señala el régimen 
societario establecido en el Código de Comercio. “Las SAS también pueden tener 
                                            
32 ARCILA, C. Sociedad por Acciones Simplificada. Bogotá: E-Mercatoria, 2013. p. 18. 
33 CONSEJO TÉCNICO DE LA CONTADURÍA PÚBLICA. Comunicado de prensa N° 249 [en línea. Bogotá: El 
Consejo [citado 20 octubre, 2017. Disponible en Internet: URL: http://www.ctcp.gov.co/_files/documents/150 
2209612-5189.pdf 
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un objeto social indeterminado, con la ventaja de que nadie podrá impugnar los 
negocios celebrados por la sociedad argumentando insuficiencia o falta de 
capacidad de la sociedad en actos que rebasen su objeto. Sin embargo, las SAS 
pueden emplear, si lo desean, la escritura pública como forma de constitución y 
estipular un término definido de duración y un objeto determinado”34. 
 
El Código de Comercio establece que deben inscribirse en el registro mercantil, entre 
otros documentos, la escritura pública de constitución de la sociedad, aunque tal 
inscripción no tiene carácter constitutivo sino puramente declarativo. En otras 
legislaciones, el registro de las sociedades cumple una función constitutiva y no 
declarativa, es decir, que la sociedad nace a la vida jurídica en el mismo momento 
en que se registra; contrario a lo que ocurre en Colombia, en donde el registro solo 
declara la existencia de un acto que nació en otro lugar, como, por ejemplo, en la 
notaria cuando se suscribió la escritura pública. En el régimen de la sociedad por 
acciones simplificada, la inscripción en el registro mercantil del documento de 
constitución produce efectos constitutivos, por lo cual esa inscripción culmina el 
proceso de fundación y produce la regularidad de la sociedad y la adquisición de su 
personalidad jurídica. De esta manera, las cámaras de comercio empiezan a ejercer 
control de legalidad sobre las SAS, en la medida en que entran a comprobar, entre 
otras cosas, la identidad del compareciente o comparecientes o de su apoderado o 
sus apoderados y que el documento de creación cumpla con los requisitos mínimos 
establecidos en la Ley 1258 de 2008, de acuerdo con la función otorgada por esa 
ley35. 
 
4.5 GESTIÓN DE LEGALIZACIÓN TRIBUTARIA Y LABORAL 
 
4.5.1 Compromisos tributarios.  Los compromisos tributarios aplicables a la 
empresa son el impuesto de renta y el impuesto de industria y comercio el cual es 
otorgado por la alcaldía. El impuesto al valor agregado se debe pagar una vez la 
empresa supere un determinado nivel de ventas, de acuerdo con la legislación 
vigente. 
 
Todos estos compromisos estarán a cargo del contador externo, al igual que el 
registro de la empresa en la Cámara de Comercio. 
 
4.5.2 Régimen de seguridad social.  La empresa se registrará como empleador 
ante las entidades promotoras de salud a las cuales escojan afiliarse sus 
trabajadores. Igual debe hacerse con la administradora de riesgos laborales, el 
fondo de pensiones y cesantías. Todas estas garantías generan unos costos que 
se tendrán en cuenta al evaluar los costos administrativos, como se muestra a 
continuación (véase el Cuadro 12). 
 
                                            
34 REYES, F. Introducción al análisis económico del Derecho Societario Latinoamericano. Un caso de estudio y 
una propuesta de reforma. Berkeley: Latin American an Caribbean Law and Economics Asociation, 2008. 28 p. 
35 TRIBUTAR ASESORES LTDA. Marco Legal y Tributario de las Sociedades por Acciones Simplificadas. 
Bogotá: Documentos Tributarios, 2014. p. 10  
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Cuadro 12. Factor Prestacional 
Concepto % del salario 
SENA 2.00% 
ICBF 3.00% 
Caja de compensación 4.00% 
Cesantías 8.33% 
Prima de servicios 8.33% 
Vacaciones 4.17% 
Intereses sobre cesantías 1.00% 
Aporte empresa a salud 8.50% 
Aporte empresa a pensión 12.00% 
Administradora riesgos 
profesionales 
0.52% 
Total 51.85% 
Fuente. COLOMBIA. MINISTERIO DE TRABAJO. Prestaciones Sociales Vigentes. 
Bogotá: Ministerio del Trabajo, 2016. p. 10 
  
Estos porcentajes fueron tomados de acuerdo con las normas legales señaladas 
por el Ministerio de Trabajo. 
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5. ESTUDIO FINANCIERO 
 
5.1 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
Se estudiaron los tipos de incentivos económicos por parte de organizaciones para 
el apoyo de las microempresas y a los nuevos empresarios, además de créditos 
especiales en los bancos fomentados por el estado. También se evaluó el costo de 
la inversión y el tiempo de recuperación de la misma, basada en la demanda 
encontrada en el estudio de mercado.  
 
5.2 TIPOS DE FINANCIAMIENTO 
 
5.2.1 Fondo Emprender del SENA.  Fondo creado por el Gobierno Nacional para 
financiar iniciativas empresariales que provengan y sean desarrolladas por alumnos 
del SENA que haya finalizado la etapa lectiva de un programa de formación, 
alumnos o egresados de cursos del SENA, estudiantes que se encuentren cursando 
los dos últimos semestres en un programa de educación superior. El fondo fue 
reconocido por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994, 
“para personas que hayan concluido materias dentro de los últimos doce meses, 
profesionales universitarios cuyo primer título haya sido obtenido durante los últimos 
24 meses, estudiantes o egresados que se encuentren cursando especialización 
y/o maestría que hayan culminado y obtenido la certificación dentro de los últimos 
12 meses”36. 
 
El fondo está regido por el derecho privado, y su presupuesto está conformado por 
el 80% de la monetización de la cuota de aprendizaje de que trata el artículo 34 de 
la ley 789 del 2002, así como por los aportes del presupuesto general de la nación, 
recursos financieros de organismos de cooperación nacional e internacional, 
recursos financieros de la banca multilateral, recursos financieros de organismos 
internacionales, recursos financieros de fondos de pensiones y cesantías y recursos 
de fondos de inversión públicos y privados.  
 
El objetivo del Fondo Emprender es apoyar proyectos productivos que integren los 
conocimientos adquiridos por los emprendedores en sus procesos de formación con 
el desarrollo de nuevas empresas y facilitar el acceso a capital semilla al poner a 
disposición de los beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en marcha de 
las nuevas unidades productivas.  
 
Las etapas que siguen los proyectos que reciben la financiación de este fondo 
empiezan con la formulación del plan de negocios, el cual pasa a una fase de 
evaluación por medio de la cual se seleccionan aquellos que serán objeto de la 
asignación de recursos y a la fase de ejecución. El plan de negocio se puede 
                                            
36 FONDO EMPRENDER. Información en línea.  Bogotá: El Fondo [citado 20 octubre, 2017.  Disponible en 
Internet: URL: www.fondoemprender.com 
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presentar ante una Unidad de Emprendimiento, Centro de Formación del SENA o 
Institución de Educación aprobada por el Estado y que se encuentra inscrita ante el 
Fondo Emprender; los interesados se deben presentar en la Unidad de 
Emprendimiento o centro de formación del SENA más cercano, exponiendo la idea 
de negocio a uno de los asesores de la Unidad de Emprendimiento o del Centro de 
Formación del SENA.  
 
El asesor designado verificará el cumplimiento de los requisitos para poder acceder 
al Fondo Emprender, según lo estipulado en el artículo 2 del Acuerdo 004 de 
reglamentación del Fondo Emprender. Así mismo registrará la información principal 
del proyecto en el sistema de información, junto con la información básica de 
contacto y de estudios de los integrantes del mismo (nombre, identificación, correo 
electrónico, entre otros). El sistema de información enviara vía correo electrónico el 
nombre de usuario y contraseña para que el emprendedor ingrese al sistema e inicie 
el proceso de formulación del plan de negocios.  
 
5.2.2 Financiación Ventures.  El programa de financiación, de manera articulada 
con las demás herramientas que ofrece la Corporación, busca que el acceso a los 
instrumentos de financiación más adecuados no sea un obstáculo. Es así como para 
cada etapa del camino, Ventures conecta al emprendedor con los mecanismos de 
financiación existentes en el ecosistema del emprendimiento o se encuentra 
desarrollando los instrumentos adecuados cuando estos son inexistentes. 
  
Según lo contenido en su sitio web, “crédito Bancoldex ofrece el dinero necesario, 
en el momento preciso, de manera oportuna y ágil, entre otros beneficios”, esta 
opción ofrece amplios plazos de financiación de acuerdo con tus necesidades, hasta 
120 meses; seguro de vida de deudores durante la vigencia del crédito para 
personas naturales; posibilidad de realizar abonos extraordinarios no pactados en 
cualquier momento; completa información del estado del crédito en el extracto 
mensual; diferentes modalidades de crédito que le ayudarán a atender sus 
necesidades, así como consultas y pagos por la Sucursal Física o Telefónica a 
través del contacto con una operadora.  
 
5.2.3 Créditos de descuento Bancóldex.  El Crédito Bancoldex tiene las siguientes 
características: 
 
Plazo máximo: 10 años para Inversión (Modernización). 
Plazo Máximo: 5 años para capital de trabajo y consolidación de pasivos. 
Período de gracia: Hasta 3 años. 
Amortización a Capital: Mensual, trimestral, semestrales iguales. 
Pago de intereses: Mensual, trimestral y semestral vencido. 
Tasa variable: según la DTF. 
Monto mínimo: $1.000.000 pesos. 
Monto máximo: depende de la capacidad de endeudamiento.  
Tasas.  
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Tasa Variable; Personal: DTF + 20, 00% E.A. 
Personal Plus: DTF + 16,80% E.A. 
Preferencial: DTF + 13,80% E.A. 
Emprendedor: DTF + 10,82% E.A. 
 
Para la apertura del producto, el interesado debe acercarse a la sucursal con la 
documentación exigida y el trámite que se describe a continuación. El usuario debe: 
 
Ser cliente del banco. 
 
Presentar certificado de Cámara de Comercio con vigencia mínima de 30 días.  
 
Cumplir con la clasificación de empresas (ley Mipyme).  
 
Diligenciar y presentar el formato de información básica. 
 
Suscribir pagaré dependiendo de la destinación de los recursos. 
 
Recibir notificación de la aprobación o negación del crédito.  
 
Dirigirse a una sucursal para la firma de los documentos: Pagaré, Anexo de 
operación Activa, seguro de vida (en caso de tomarlo).  
 
5.2.4 Créditos por medio de directo a personas naturales.  Esta opción consiste 
en dirigirse a personas naturales o jurídicas para gestionar un préstamo directo sin 
intermediarios financieros.  
 
5.2.5 Participación en concursos de emprendimiento.  En la web 
bogotaemprende.com se encuentran alternativas de financiamiento para 
emprendedores y las opciones están actualizadas a noviembre 6 de 2015. 
 
5.3 FINANCIAMIENTO ESCOGIDO PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO 
 
Después de evaluar las opciones disponibles, se definió que el proyecto se 
financiará a través de Bancolombia, ya que el estudio de las tasas de interés de los 
bancos arrojó que este es la opción más económica y los gestores del proyecto 
reúnen los requisitos exigidos por esta entidad. 
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5.4 ANÁLISIS FINANCIERO 
 
Teniendo en cuenta los diferentes “rubros previamente expuestos y empleando el 
instrumento de evaluación de proyectos del fondo Emprender”37, se procedió a la 
proyección de los estados financieros del proyecto a 5 años.  
 
Las cifras que se presentan a continuación son el resultado final de un proceso de 
iteración en el que se realizaron ajustes sucesivos a los ingresos, los precios de 
venta, los costos y los gastos. En ese proceso se buscó lograr el equilibrio de las 
proyecciones realizadas de manera que, por un lado, se generen los resultados 
necesarios para asegurar la sostenibilidad del proyecto, y por otro las metas 
propuestas sean alcanzables, teniendo en cuenta los diferentes recursos 
disponibles.  
 
5.5 BASES PARA LA EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
A continuación se presenta la proyección de ventas establecida en el proceso de 
análisis e iteración del proyecto (véase el Cuadro 13). 
 
Cuadro 13. Proyección de Ventas 
Mes 
Unidades mensuales 
Crecimiento 
Galletas 
Muffins y 
cupcakes 
Tortas 
Otros 
productos 
Total 
1 1.000 4.000 500 500 6.000  
2 1.030 4.120 515 515 6.180 3,0% 
3 1.061 4.244 530 530 6.365 3,0% 
4 1.093 4.371 546 546 6.556 3,0% 
5 1.126 4.502 562 562 6.752 3,0% 
6 1.160 4.637 579 579 6.955 3,0% 
7 1.195 4.776 596 596 7.163 3,0% 
8 1.231 4.919 614 614 7.378 3,0% 
9 1.268 5.067 632 632 7.599 3,0% 
10 1.306 5.219 651 651 7.827 3,0% 
11 1.345 5.376 671 671 8.063 3,0% 
12 1.385 5.537 691 691 8.304 3,0% 
13 1.427 5.703 712 712 8.554 2,4% 
14 1.461 5.840 729 729 8.759 2,4% 
15 1.496 5.980 746 746 8.968 2,4% 
16 1.532 6.124 764 764 9.184 2,4% 
17 1.569 6.271 782 782 9.404 2,4% 
18 1.607 6.422 801 801 9.631 2,4% 
19 1.646 6.576 820 820 9.862 2,4% 
20 1.686 6.734 840 840 10.100 2,4% 
21 1.726 6.896 860 860 10.342 2,4% 
                                            
37 FONDO EMPRENDER. Términos [en línea].  Bogotá: El Fondo citado 20 octubre, 2017.  Disponible en 
Internet: URL: http://www.fondoemprender.com/bancomedios/documentos%20pdf/1._Conv_Cerrada_93_-
_Terminos 
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Cuadro 13. (Continuación) 
Mes 
Unidades mensuales 
Crecimiento 
Galletas 
Muffins y 
cupcakes 
Tortas 
Otros 
productos 
Total 
22 1.767 7.062 881 881 10.591 2,4% 
23 1.809 7.231 902 902 10.844 2,4% 
24 1.852 7.405 924 924 11.105 2,4% 
25 1.896 7.583 946 946 11.371 1,9% 
26 1.932 7.729 964 964 11.589 1,9% 
27 1.969 7.877 983 983 11.812 1,9% 
28 2.007 8.028 1.002 1.002 12.039 1,9% 
29 2.046 8.182 1.021 1.021 12.270 1,9% 
30 2.085 8.339 1.041 1.041 12.506 1,9% 
31 2.125 8.499 1.061 1.061 12.746 1,9% 
32 2.166 8.662 1.081 1.081 12.990 1,9% 
33 2.208 8.828 1.102 1.102 13.240 1,9% 
34 2.250 8.997 1.123 1.123 13.493 1,9% 
35 2.293 9.170 1.145 1.145 13.753 1,9% 
36 2.337 9.346 1.167 1.167 14.017 1,9% 
37 2.382 9.525 1.189 1.189 14.285 1,5% 
38 2.419 9.671 1.207 1.207 14.504 1,5% 
39 2.456 9.820 1.226 1.226 14.728 1,5% 
40 2.494 9.971 1.245 1.245 14.955 1,5% 
41 2.532 10.124 1.264 1.264 15.184 1,5% 
42 2.571 10.280 1.283 1.283 15.417 1,5% 
43 2.610 10.438 1.303 1.303 15.654 1,5% 
44 2.650 10.598 1.323 1.323 15.894 1,5% 
45 2.691 10.761 1.343 1.343 16.138 1,5% 
46 2.732 10.926 1.364 1.364 16.386 1,5% 
47 2.774 11.094 1.385 1.385 16.638 1,5% 
48 2.817 11.264 1.406 1.406 16.893 1,5% 
49 2.860 11.437 1.428 1.428 17.153 1,2% 
50 2.895 11.578 1.446 1.446 17.365 1,2% 
51 2.931 11.720 1.464 1.464 17.579 1,2% 
52 2.967 11.864 1.482 1.482 17.795 1,2% 
53 3.003 12.010 1.500 1.500 18.013 1,2% 
54 3.040 12.158 1.518 1.518 18.234 1,2% 
55 3.077 12.307 1.537 1.537 18.458 1,2% 
56 3.115 12.458 1.556 1.556 18.685 1,2% 
57 3.153 12.611 1.575 1.575 18.914 1,2% 
58 3.192 12.766 1.594 1.594 19.146 1,2% 
59 3.231 12.923 1.614 1.614 19.382 1,2% 
60 3.271 13.082 1.634 1.634 19.621 1,2% 
Fuente. El Autor 
 
Como se observa en el Cuadro 13, el crecimiento de las ventas es más acelerado 
en los primeros meses, y va descendiendo con el transcurso del tiempo. Esta 
proyección se hizo considerando que al comienzo de las actividades del negocio el 
factor novedad y la curiosidad de los clientes puede favorecer un crecimiento 
acelerado, mientras que con el paso del tiempo la competencia puede adoptar, por 
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su parte, otras estrategias que pueden desacelerar el crecimiento de las ventas de 
Gis Cake & Bakery. Debe tenerse en cuenta, sin embargo, que es solo una 
proyección, por lo que el comportamiento puede ser diferente, por lo que la empresa 
debe hacer un seguimiento permanente a sus resultados, a fin de tomar 
oportunamente las medidas necesarias para corregir los resultados negativos y para 
aprovechar las oportunidades que el mercado vaya mostrando. 
 
Por otro lado, la realización de eventos que se considera como parte del catálogo 
de servicios, no se incluyó dentro de los ingresos, de manera que esta actividad 
contribuya a mejorar la rentabilidad y sostenibilidad del negocio. En la medida en 
que esta actividad vaya generando experiencia, se puede crear una base histórica 
a partir de la cual se elabore una proyección de esta actividad.  
 
A continuación se presentan los salarios definidos para los diferentes cargos de la 
empresa (véase el Cuadro 14). 
 
Cuadro 14. Salarios 
 Salario 
Factor 
prestacional 
Susidio de 
transporte 
Sueldo 
mensual 
Auxiliar de empaque $ 737,717 51.85% $ 70,500 $ 1,190,723 
Técnico de alimentos $ 840,000 51.85% $ 70,500 $ 1,346,040 
Vendedor promotor $ 1,300,000 51.85% $ 70,500 $ 2,044,550 
Gerente jefe de 
producción 
$ 2,400,000 51.85%  $ 3,644,400 
Contador externo $ 800,000   $ 800,000 
Fuente. El Autor  
 
Los salarios fueron definidos teniendo como referencia un proceso de búsqueda 
realizado en páginas web especializadas en la publicación de ofertas de empleo en 
la ciudad de Bogotá, en el primer semestre del año 2014.  
 
A continuación presentan los costos fijos que la empresa debe cubrir para poder 
operar en sus instalaciones (véase el Cuadro 15). 
 
Cuadro 15. Costos Fijos 
Concepto Valor mensual 
Arriendo $ 1.000.000  
Energía $ 350.000  
Servicios públicos $ 350.000  
Costos fijos $ 1.700.000  
Fuente. El Autor  
 
El monto de cada uno de los costos fijos se definió con base en la experiencia de la 
empresa y en anuncios de arriendo de locales ubicados en el sector en donde se 
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podrían ubicar sus instalaciones. A continuación se presentan el presupuesto de los 
activos que la empresa debe adquirir (véase el Cuadro 16). 
 
Cuadro 16. Activos 
Cantidad Descripción Precio unitario Total 
1 Estufa $ 1.800.000   $1.800.000  
1 Mesón con lavaplatos $600.000   $600.000  
1 Gabinete para ingredientes $450.000   $450.000  
1 Nevera con área de congelador $1.200.000   $1.200.000  
2 Básculas de cocina $80.000   $160.000  
2 Hornos semi industriales $1.200.000   $2.400.000  
2 Mesones de acero inoxidable $600.000   $1.200.000  
4 Batidoras de 4 litros de capacidad $ 1.800.000   $7.200.000  
Total equipos $ 15.010.000  
Fuente. El Autor 
 
Los precios de los activos indicados en el Cuadro 16 se definieron con base en 
cotizaciones realizadas con proveedores especializados, durante el segundo primer 
de 2017. Como se observa, las máquinas batidoras representan cerca del 50% del 
valor de los activos, y se pueden adquirir de manera progresiva, en la medida en 
que vayan creciendo las ventas de la empresa; sin embargo, para los efectos de la 
presente evaluación financiera, se asume que estos activos se adquieren de manera 
previa al inicio de las operaciones de la empresa, lo que constituye un colchón de 
seguridad respecto de su viabilidad. 
 
A continuación, se presenta la estimación de la inversión requerida total, y las 
fuentes de financiación a emplear (véase el Cuadro 17). 
 
Cuadro 17. Inversión Requerida y Fuentes de Financiación 
Concepto Monto 
Costos fijos 1.700.000 
Nómina $ 9.063.236  
Materiales $ 6.538.793 
Total capital mes 1 $ 17.302.029 
Activos $ 15.260.000 
Total inversión inicial $ 32.562.029  
Aporte socios (60%) $ 19.537.218 
Crédito $ 13.024.812 
Fuente. El Autor  
 
De acuerdo con el Cuadro 17, además de los equipos la empresa debe contar con 
los recursos necesarios para cubrir los costos fijos que genera la operación en el 
primer mes, así como para adquirir los materiales o materias primas para poder 
operar en ese primer mes. Por otra parte, se estima que los socios de la empresa 
aporten el 60% del total de la inversión requerida, dado que al hacerlo se 
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incrementan las posibilidades de obtener en el mercado financiero un crédito en 
condiciones favorables. 
 
A continuación se presenta las cifras de amortización del crédito a obtener en el 
mercado financiero (véase el Cuadro 18). 
 
Cuadro 18. Amortización del Crédito 
Mes Saldo Intereses Cuota Amortización 
1 $ 13.024.812 $ 156.297,74 $ 627.822,82 $ 471.525,08 
2 $ 12.553.287 $ 150.639,44 $ 627.822,82 $ 477.183,38 
3 $ 12.076.103 $ 144.913,24 $ 627.822,82 $ 482.909,58 
4 $ 11.593.194 $ 139.118,32 $ 627.822,82 $ 488.704,50 
5 $ 11.104.489 $ 133.253,87 $ 627.822,82 $ 494.568,95 
6 $ 10.609.920 $ 127.319,04 $ 627.822,82 $ 500.503,78 
7 $ 10.109.416 $ 121.313,00 $ 627.822,82 $ 506.509,82 
8 $ 9.602.907 $ 115.234,88 $ 627.822,82 $ 512.587,94 
9 $ 9.090.319 $ 109.083,82 $ 627.822,82 $ 518.739,00 
10 $ 8.571.580 $ 102.858,96 $ 627.822,82 $ 524.963,87 
11 $ 8.046.616 $ 96.559,39 $ 627.822,82 $ 531.263,43 
12 $ 7.515.352 $ 90.184,23 $ 627.822,82 $ 537.638,59 
13 $ 6.977.714 $ 83.732,57 $ 627.822,82 $ 544.090,26 
14 $ 6.433.624 $ 77.203,48 $ 627.822,82 $ 550.619,34 
15 $ 5.883.004 $ 70.596,05 $ 627.822,82 $ 557.226,77 
16 $ 5.325.777 $ 63.909,33 $ 627.822,82 $ 563.913,49 
17 $ 4.761.864 $ 57.142,37 $ 627.822,82 $ 570.680,46 
18 $ 4.191.183 $ 50.294,20 $ 627.822,82 $ 577.528,62 
19 $ 3.613.655 $ 43.363,86 $ 627.822,82 $ 584.458,96 
20 $ 3.029.196 $ 36.350,35 $ 627.822,82 $ 591.472,47 
21 $ 2.437.723 $ 29.252,68 $ 627.822,82 $ 598.570,14 
22 $ 1.839.153 $ 22.069,84 $ 627.822,82 $ 605.752,98 
23 $ 1.233.400 $ 14.800,80 $ 627.822,82 $ 613.022,02 
24 $ 620.378 $ 7.444,54 $ 627.822,82 $ 620.378,28 
Fuente. El Autor 
 
El Cuadro 18 se elaboró a partir de las tasas de interés vigentes en el mercado 
financiero, durante el primer semestre de 2014, que, según los bancos consultados, 
establecen una tasa de 1.2% efectiva mensual para esta línea de créditos 
destinados a activos y capital de trabajo de microempresas.  
 
5.6 PROYECCIÓN DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 
 
A continuación se presenta la proyección de los estados financieros durante los 
primeros cinco años de operación de la empresa(*) (véase el Cuadro 19, 20  y 21) 
  
                                            
(*)Para la elaboración de los estados financieros se empleó la herramienta diseñada por el Fondo Emprender, 
que, como se mencionó antes, es una entidad del Estado, con apoyo del SENA, que financia capital semilla 
para emprendedores. Cfr http://www.fondoemprender.com/SitePages/Home.aspx 
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Cuadro 19. Estado de Resultados 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 Ventas  224,187,200 318,231,684 424,128,724 537,123,400 1,865,547,285 
 Devoluciones y rebajas en ventas  6,725,616 9,546,951 12,723,862 16,113,702 55,966,419 
 Materia Prima, Mano de Obra  130,773,079 185,632,276 247,395,575 313,309,921 1,154,882,722 
 Depreciación  1,526,000 1,526,000 1,526,000 1,526,000 1,526,000 
 Utilidad Bruta  85,162,505 121,526,457 162,483,288 206,173,777 653,172,145 
 Gasto de Ventas  35,467,800 36,531,834 37,627,789 38,756,623 39,919,321 
 Gastos de Administración  20,533,200 22,176,833 22,681,528 23,714,495 23,065,663 
 Provisiones  93,411 39,185 44,124 47,081 553,510 
 Utilidad Operativa  29,068,093 62,778,605 102,129,847 143,655,579 589,633,651 
 Intereses  2,091,479 991,633 0 0 0 
 Otros ingresos y egresos  -2,091,479 -991,633 0 0 0 
 Utilidad antes de impuestos  26,976,614 61,786,972 102,129,847 143,655,579 589,633,651 
 Impuestos (35%)  8,902,283 20,389,701 33,702,849 47,406,341 194,579,105 
 Utilidad Neta Final  18,074,332 41,397,271 68,426,997 96,249,238 395,054,546 
Fuente. El  Autor
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Para la definición del costo de las materias primas se tuvo en cuenta el estudio de 
Caracterización Ocupacional del sector de Procesamiento de Alimentos del SENA, 
según el cual, “el costo de las materias primas en esta industria oscila entre el 30 y 
el 35% del precio de venta” 38. En la construcción del estado de resultados y de los 
demás estados financieros se asumió que el costo de las materias primas equivale 
al límite superior indicado, de manera que, si se logran mejores condiciones de 
negociación con los proveedores, la diferencia resulte en favor de la rentabilidad del 
negocio (véase los Cuadros 20, 21 y 22). 
 
                                            
38 SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA. Caracterización ocupacional del sector procesamiento de 
alimentos. Bogotá: El SENA, 2014. p. 10 
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Cuadro 20. Flujo de Caja 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 Flujo de Caja Operativo        
 Utilidad Operacional   29,068,093 62,778,605 102,129,847 143,655,579 589,633,651 
 Depreciaciones   1,526,000 1,526,000 1,526,000 1,526,000 1,526,000 
 Amortización Gastos   0 0 0 0 0 
 Provisiones   93,411 39,185 44,124 47,081 553,510 
 Impuestos   0 -8,902,283 -20,389,701 -33,702,849 -47,406,341 
 Neto Flujo de Caja Operativo   30,687,505 55,441,507 83,310,270 111,525,811 544,306,820 
 Flujo de Caja Inversión        
 Variación Cuentas por Cobrar   -1,868,227 -783,704 -882,475 -941,622 -11,070,199 
 Variación Inv. Materias Primas e 
insumos  
 -217,960 -91,432 -102,955 -109,856 -1,291,523 
 Variación Inv. Prod. Terminados   -734,995 -304,773 -343,129 -366,191 -4,675,404 
 Variación Cuentas por Pagar   0 0 10,308,149 2,746,431 35,065,533 
 Variación del Capital de Trabajo  0 -2,821,181 -1,179,909 8,979,589 1,328,762 18,028,407 
 Inversión en Maquinaria y 
Equipo  
-15,260,000 0 0 0 0 0 
 Inversión Activos Fijos  -32,524,507 0 0 0 0 0 
 Neto Flujo de Caja Inversión  -32,524,507 -2,821,181 -1,179,909 8,979,589 1,328,762 18,028,407 
 Flujo de Caja Financiamiento        
 Amortizaciones Pasivos Largo 
Plazo  
  -6,504,901 -6,504,901 0 0 0 
 Intereses Pagados    -2,091,479 -991,633 0 0 0 
 Dividendos Pagados    0 -9,037,166 -20,698,636 -34,213,499 -48,124,619 
 Capital  19,514,704 0 0 0 0 0 
 Neto Flujo de Caja 
Financiamiento  
32,524,507 -8,596,380 
-
16,533,700 
-20,698,636 -34,213,499 -48,124,619 
       
 Neto Periodo  0 19,269,943 37,727,898 71,591,223 78,641,074 514,210,607 
 Saldo anterior    0 19,269,943 56,997,841 128,589,064 207,230,138 
 Saldo siguiente  0 19,269,943 56,997,841 128,589,064 207,230,138 721,440,745 
Fuente. El Autor  
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Cuadro 21. Balance General 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 Activo        
 Efectivo  0 19,269,943 56,997,841 128,589,064 207,230,138 721,440,745 
 Cuentas X Cobrar  0 1,868,227 2,651,931 3,534,406 4,476,028 15,546,227 
 Provisión Cuentas por Cobrar    -93,411 -132,597 -176,720 -223,801 -777,311 
 Inventarios Materias Primas e 
Insumos  
0 217,960 309,392 412,347 522,203 1,813,727 
 Inventarios Producto Terminado  0 734,995 1,039,768 1,382,898 1,749,088 6,424,493 
 Total Activo Corriente:  0 21,997,713 60,866,335 133,741,994 213,753,656 744,447,880 
 Maquinaria y Equipo de Operación  15,260,000 15,260,000 15,260,000 15,260,000 15,260,000 15,260,000 
 Depreciación Acumulada    -1,526,000 -3,052,000 -4,578,000 -6,104,000 -7,630,000 
 Maquinaria y Equipo de Operación  15,260,000 13,734,000 12,208,000 10,682,000 9,156,000 7,630,000 
 Capital de trabajo  17,264,507 17,264,507 17,264,507 17,264,507 17,264,507 17,264,507 
 Total Activos Fijos:  32,524,507 30,998,507 29,472,507 27,946,507 26,420,507 24,894,507 
 ACTIVO  32,524,507 52,996,220 90,338,842 161,688,501 240,174,163 769,342,387 
 Pasivo        
 Cuentas X Pagar Proveedores  0 0 0 10,308,149 13,054,580 48,120,113 
 Impuestos X Pagar  0 8,902,283 20,389,701 33,702,849 47,406,341 194,579,105 
 Obligaciones Financieras  13,009,803 6,504,901 0 0 0 0 
 PASIVO  13,009,803 15,407,184 20,389,701 44,010,998 60,460,921 242,699,218 
 Patrimonio        
 Capital Social  19,514,704 19,514,704 19,514,704 19,514,704 19,514,704 19,514,704 
 Reserva Legal Acumulada  0 0 1,807,433 5,947,160 9,757,352 9,757,352 
 Utilidades Retenidas  0 0 7,229,733 23,788,641 54,191,948 102,316,567 
 Utilidades del Ejercicio  0 18,074,332 41,397,271 68,426,997 96,249,238 395,054,546 
 PATRIMONIO  19,514,704 37,589,036 69,949,141 117,677,503 179,713,242 526,643,169 
 PASIVO + PATRIMONIO  32,524,507 52,996,220 90,338,842 161,688,501 240,174,163 769,342,387 
Fuente.  El Autor 
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Cuadro 22. Criterios de Decisión 
 Tasa mínima de rendimiento a la que aspira el 
emprendedor  
18% 
 TIR (Tasa Interna de Retorno)  155,63% 
 VAN (Valor actual neto)  390.242.357 
 PRI (Periodo de recuperación de la inversión)  0,19 
 Duración de la etapa improductiva del negocio 
(fase de implementación) en meses  
1 mes 
 Nivel de endeudamiento inicial del negocio, 
teniendo en cuenta los recursos del fondo 
emprender.  
40,00% 
Fuente. El Autor   
 
De acuerdo con los criterios de evaluación mostrados en el Cuadro 22 construidos 
a partir de los estados financieros previamente elaborados, el proyecto genera una 
tasa interna de retorno ampliamente favorable y un valor actual neto positivo. 
Teniendo en cuenta estos resultados, se concluye que el proyecto es viable desde 
el punto de vista financiero. 
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6. CONCLUSIONES 
 
La encuesta de mercado mostró que existe una gran demanda por este tipo de 
productos dentro del nicho a atender, que los clientes potenciales tienen en la 
actualidad una opción cerca de sus residencias para adquirir los productos de 
pastelería, que la ocasión más frecuente por la cual adquieren estos productos son 
las ocasiones especiales, que la calidad del producto es la variable más influyente 
en la decisión de compra, que las tortas son el producto que los clientes adquirirían 
con mayor frecuencias, que el tamaño preferido es la presentación de libra, que el 
precio más aceptado es de $65.000 por unidad y que el relleno preferido es el de 
frutas. 
 
A su vez, el análisis técnico permitió definir las características del producto, la 
secuencia del proceso de preparación y las especificaciones de los equipos y demás 
necesidades tecnológicas; la planta debe tener un área mínima de 40 metros 
cuadrados, compuesta por áreas de bodega, producción y empaque, 
administración, baños y zonas de circulación.  
 
En cuanto a los aspectos administrativos, se realizó el análisis estratégico, 
mediante el cual se identificaron estrategias tendientes a enfrentar el entorno interno 
y externo, dentro de las que se incluyen la búsqueda de instalaciones amplias que 
permitan en el futuro expandir capacidad instalada sin tener que cambiar su 
localización, el diseño de nuevos productos de acuerdo con las sugerencias de los 
clientes, la realización de una campaña de publicidad, la necesidad de patentar el 
producto y registrar la marca, la conformación de una base de datos de proveedores 
de cada insumo, la contratación de personal con experiencia en fabricación y 
comercialización de productos alimenticios, el acceso a créditos con el sector 
financiero, la celebración de alianzas estratégicas con socios capitalistas para 
capitalizar la empresa y la fidelización de clientes mediante estrategias de CRM. 
 
Se definió que la estructura jurídica debe ser la de Sociedad por Acciones 
simplificada y se definieron los niveles salariales y los perfiles de los diferentes 
cargos. El análisis financiero realizado mostró que el proyecto muestra una tasa 
interna de retorno de 155.63% y un valor actual neto de $390.242.357.  
 
Se concluye en primer lugar que el proyecto de crear la empresa es 
financieramente viable; esta viabilidad se concluye debido al hecho de que existe 
en ese nicho una oportunidad para vender el producto, que se puede crear una 
infraestructura técnica y administrativa que puede ser costeada y generar 
rendimientos atractivos sobre la inversión, tomando un crédito inicial para financiar 
parte de los costos de puestas en marcha. 
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7. RECOMENDACIONES 
 
La principal recomendación es que la compra de activos y la contratación de 
personal se hagan manera gradual, en la medida en que vayan creciendo las 
ventas. Así mismo se debe llevar un registro permanente de los ingresos y de los 
gastos, a fin de contar con una base sólida y oportuna para la toma de decisiones 
sobre las estrategias a seguir en el negocio. 
 
Así mismo se recomienda realizar de manera periódica encuestas de satisfacción 
de los clientes, con el propósito de detectar las posibles fallas de manera oportuna 
antes de que se conviertan en una rutina adversa dentro del modelo de servicio. 
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